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INTRODUCCION

El marketing es la funcién comercial, que identifica las necesidades y deseos de los
clientes, determina los mercados meta la atender mejor la organizacion u disefas

productos y servicios y programas apropiados para atender estos mercados.

Es por esta razdn que todas las empresas deben de tener en cuenta el marketing pues es

un herramienta que permite que cada se pueda desenvolver en un medio competitivo.

El marketing estratégico nos permite identificar la evolucion de los mercados, productos
y segmentos actuales o potenciales para orientar la empresa hacia las oportunidades que

se le presentan.

La funcion del marketing estratégico orienta la empresa hacia oportunidades econdémicas
atractivas en funcion de sus capacidades, recursos y el entorno competitivo y que ofrecen

un potencial de crecimiento y rentabilidad.

La gestion del marketing estratégico se sitia en medio y largo plazo , definiendo los
objetivos , elaborando una estrategia de desarrollo y manteniendo una estructura

equilibrada de la cartera de productos.

El marketing estratégico interviene activamente en la orientacion y formulacién de
estrategias de la empresa. Facilita informacién sobre la evolucion de la demanda, la
segmentacion de mercado, las posiciones competitivas, y la existencia de oportunidades
y amenazas. Igualmente, analiza las capacidades y recursos para adaptar la empresa al

entorno y situarla en una posicion de ventaja competitiva sostenible.
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RESUMEN

La presente tesis es un trabajo de investigacion realizado a la empresa OMEGA
TRACTORS SAC con la finalidad de implementar estrategias de marketing que se
utilizaran para mejorar su posicion competitiva en el mercado asi como permitir su

crecimiento a mediano y largo plazo.

Al ser una empresa de venta de repuestos de maquinaria pesada tiene gran competencia

en el mercado.

Sin embargo OMEGA TRACTORS SAC no aprovecha las oportunidades que el mercado
meta le ofrece, es por esto que se realizar un plan de marketing estratégico permitira

dichas oportunidades, ademas protegerse las amenazas externas.

Como autores de esta tesis, tenemos firme proposito de realizar un aporte a la empresa a

través de esta investigacion.

Para lo formulacion del plan de marketing estratégico de OMEGA TRACTORS SAC

utilizaremos entrevistas a clientes.

Ademas se analizara el macro ambiente externo, que permite ver el desarrollo del

mercado de maquinaria pesada.

Para tal efecto el presente trabajo aplicado a la empresa OMEGA TRACTORS SAC se

a dividido en tres capitulos cuyos contenidos es el siguiente:

En el capitulo I, se describe el planteamiento tedrico del presente trabajo de investigacion

y los aspectos generales.
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En el capitulo 11, se presenta el planteamiento operacional donde se describe las técnicas

utilizadas para la recoleccion de informacion necesaria.

En el capitulo 111 , se realiza el anélisis de resultados de las técnicas de recoleccion de
informacion aplicadas a los clientes de mayor rotacion de la empresa , asi como los
resultados de la entrevista a los mismos , en este mismo capitulo se elabora en Plan de
Marketing Estratégico que cuenta con la definicion de la mision estratégica actual , la
auditoria externa , la auditoria interna y la formulacion de los nuevos objetivos ,
estrategias , mision y vision que se deberian de desarrollar para mejorar la situacion actual

de la empresa .
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SUMMARY

This thesis is a research work carried out at the company OMEGA TRACTORS SAC in
order to implement marketing strategies to be used to improve its competitive position in

the market as well as allow its medium and long term growth.

Being a company of sale of spare parts for heavy machinery has strong competition in the
market. However OMEGA TRACTORS SAC does not take advantage of the
opportunities that the market goal it offers, is why be a strategic marketing plan will allow

such opportunities, also protect against external threats.

As authors of this thesis, we have a firm intention to make a contribution to the company
through this research. For the formulation of the OMEGA TRACTORS SAC strategic
marketing plan will use interviews with customers. The external environment macro,
which allows you to see the development of the market of heavy machinery will also

analyze.

For this purpose the present work applied to the company OMEGA TRACTORS SAC is

to divided into three chapters whose content is as follows:

In the chapter I, describes the theoretical approach of the present research work and

general aspects.

In the chapter I1, presents the operational approach describing the techniques used for the

collection of necessary information.

In the chapter Ill, is the analysis of results of data collection techniques applied to higher
turnover of the company clients, as well as the results of the interview to them, in this

same chapter is made on Marketing Plan strategic which has the definition of the current
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strategic mission, a external audit the internal audit and the formulation of new objectives,
strategies, mission and vision which should develop to improve the current situation of

the company.
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CAPITULO I

PLANTEAMIENTO TEORICO

1.1 PROBLEMA

“IMPLEMENTACION DE UN PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO

PARA LA EMPRESA OMEGA TRACTORS SAC ANO 2014”

Descripcion

En la actualidad las compafiias del rubro maquinaria pesada se enfrentan a un mercado
cada vez mas competitivo, en donde no tener una vision a futuro de lo que se quiere lograr
podria ser un obstaculo para alcanzar el éxito. Ademas de ser altamente competitivo el
mercado también se encuentra cambiando continuamente, las empresas se ven en la
necesidad de tomar decisiones que les permitan adaptarse a dichos cambios y desarrollar
a su vez la capacidad de competir en el mercado. De igual forma las compafiias que
pretendan dominar el mercado deben distinguirse de otras, aprovechando sus fortalezas
internas y buscando la mejor manera de sobrellevar sus debilidades.

Para conseguir el éxito en la actualidad es indispensable contar con una direccion
estratégica, es decir, OMEGA TRACTORS SAC debe desarrollar al maximo todo su
potencial a través de un plan de marketing estratégico que le permitan obtener beneficios
y sobrevivir por largo tiempo en un mercado cada vez mas grande y competitivo.
Aquellas empresas que se fijan objetivos estratégicos y mantienen una buena
planificacion a largo plazo tienen una mayor posibilidad de lograr un desarrollo 6ptimo
en un mercado cambiante. Determinar dénde estara la organizacion en los proximos afios

es unas de las ventajas que ofrece la planificacion estratégica, ademas de identificar los
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recursos que seran necesarios para lograr los objetivos estratégicos fijados y permitirle a
la organizacion prepararse para los posibles problemas que pudieran presentarse.

Por tratarse de un mercado donde existen una gran cantidad de competidores, el
“benchmarking” es de utilidad para distinguir las practicas que en la competencia han
funcionado, observando a los competidores se puede obtener el conocimiento necesario
para desarrollar estrategias dentro de la empresa, basandose en la copia de las mejores
practicas de los principales competidores.

Nuestro principal competidor ocupando mas del 45 % de participacion en el mercado es
FERREYROS lo cual nos obliga a establecer un plan de marketing estratégico de manera
que nos permita posicionarnos de manera sélida en el mercado de repuestos de maquinaria
pesada.

OMEGA TRACTORS SAC., necesita un plan de marketing estratégico que le permita
cubrir la mayor cantidad del mercado de venta de repuestos en el sur del pais,

inicialmente y luego abarcar otros mercados dentro del Perd.

1.2.- DESCRIPCION

1.2.1 Campo, Areay Linea

Campo : Ciencias Empresariales
Area : Administration
Linea : Marketing

1.2.2  Tipo del Problema de Investigacion
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El tipo de investigacion que se empleo fue la descriptiva, ya que permite explicar
detalladamente cada uno de los procesos que se llevan a cabo en la empresa, a través de
diferentes técnicas de levantamiento de informacion y herramientas de analisis, para asi

cubrir todos los requerimientos necesarios en el estudio.

Esta investigacion esta basada en la observacion directa de la empresa en estudio, su
estructura, normas y politicas involucradas en cada uno de los procesos que se llevan a
cabo en la empresa. Debido a que existe una participacion efectiva por parte del
investigador, esta investigacion se basa en un disefio de campo. La investigacion de
campo ofrece informacién més exacta, con un alto grado de confiabilidad y un bajo

margen de error.

1.2.3 Variables
1.2.3.1 Variable Independiente
- Auditoria de plan marketing Estratégico
Sub- variables:
-Mision estratégica
-Auditoria externa

-Auditoria interna

1.2.3.2 Variable Dependiente

-Plan de marketing estratégico

CUADRO NUMERO 1:VARIABLES, SUB-VARIABLES E INDICADORES
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VARIABLE DEPENDIENTE | VARIABLE INDEPENDIENTE| SUBVARIABLE SUBVARIABLE INDICADORES INSTRUMENTOS
- Historia de la Empresa y
Mision nformacion de a emoresal Observacion
Estratégica niormacion de la empresa T|p9 Fje produc[o e
Actividad de la empresa Datos Bibliogréficos
) . Datos Bibliograficos
" Indicadores macroeconomicos L
Andlisis PEST Observacion
Estructura del Mercado . ) Estudios de la Oferta
. - Comportamiento de los consumidores -
Auditoria Externa Clientes (Observacion - Encuestas
Plan de Marketing Auditoria del plan de Competidores Datos Estadisticos y Observacion
Estratégico Marketing Estratégico Canales Analisis de mercado de maquinaria pesada  |Observacidn
Proveedores Principales Proveedores
Nivece venlas Diversidad - Caliag
Productos Caracteristicas del producto
. Precio Precio unitario del producto Evolucion de Clientes - Entrevistas
Auditoria Interna —
A Canales de distribucion ) .
Distribuci6n - Entrevista - Comportamiento del canal
Numero de clientes
Comunicacion Segmentos del mercado Encuesta - Observacion

ELABORACION: Propia

1.2.4

INTERROGANTES BASICAS

1.- ¢ De qué manera podemos Potenciar la imagen de marca en el mercado de la empresa

OMEGA TRACTORS SAC?

2.- (Como fidelidad a los clientes que ya poseemos?

3.- ¢ Cual es la mejor estrategia para mejorar los niveles de ventas de la empresa?

4.- ;Cual es el mejor medio para atraer nuevos clientes para la empresa OMEGA

TRACTORS SAC?

5.- ¢ De que manera podemos Lograr que las actividades de promocidn cumplan con su

objetivo de informar, persuadir y/o recordar?
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1.3 JUSTIFICACION

La situacion planteada nos permite apreciar la importancia de realizar la presente plan de
marketing estratégico como un aporte para que la empresa OMEGA TRACTORS S.A.C
se disponga a caminar por las sendas de la mejora como estrategia competitiva a traves
de una permanente evaluacion de sus oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades

en su sector.

La calidad del servicio ofertado por la empresa OMEGA TRACTORS debe convertirse
en la actualidad en una de las prioridades tanto de los propietarios como de los que
brindan el servicio, a ello deviene que existen varias razones que justifican la presente

investigacion sobre la calidad del servicio que proporcionan la empresa en:

e El proporcionar servicios de calidad al sector minero, construccion y estatal

e Como respuesta a la creciente competitividad en el sector que exige un
planteamiento estratégico para afrontar a la competencia y el ingreso de nuevos
competidores en el sector.

e Todas estas razones sirven como motivo para realizar un plan de marketing
estratégico que planear es buscar estrategias que permitan a la organizacion
disefiar un futuro deseado que contribuyan a una justificada relevancia
contemporanea por ser un problema latente de nuestra realidad y a una relevancia
academica por la razon que las empresas deben prepararse como consecuencia del
fendmeno de globalizacion y del libre mercado, las empresas tienden a cambiar
de orientacion en busca de la competitividad a fin de sobrevivir en el mercado,

facilitando el bienestar y la satisfaccion de los clientes.
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e El presente trabajo de investigacion es de alcance empresarial, ya que a través de
la aplicacién del planeamiento de marketing estratégico se pretende identificar los
problemas existentes en la empresa OMEGA TRACTORS vy en base a ellas

plantear las soluciones y estrategias pertinentes.

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

» Implementar un Plande Marketing estratégico para una empresa Distribuidora de
Repuestos para Maquinaria Pesada que permita su crecimiento a largo plazo en la ciudad

de Arequipa.

1.4.2 Objetivos Especificos
» Potenciar la imagen de marca en el mercado.
» Fidelizar al cliente que ya poseemos, estimular la repeticion de consumo.
e Mejorar el nivel de ventas de la empresa
e Poner el producto a disposicion del cliente en la cantidad momento y lugar en
que lo necesite
e Atraer nuevos mercados mediante la comunicacion.
e Lograr que las actividades de promocién cumplan con su objetivo de informar,

persuadir y/o recordar.
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1.5.- MARCO CONCEPTUAL

1.5.1.-MARKETING ESTRATEGICO!

“Es el proceso adoptado por la organizacion que tiene una orientacién-mercado y cuyo
objeto consiste en un rendimiento econdmico mas elevado que el del mercado, a través
de una politica continua de creacion de productos que aportan a los usuarios un valor

superior al de las ofertas de la competencia. “

1.5.2.- ESTRATEGIAS 2

Se puede definir como:

“El término estrategia hace referencia a un conjunto consciente, racional y coherentede
decisiones sobre acciones a emprender y sobre recursos a utilizar, que permitealcanzar
los objetivos finales de la empresa u organizacion, teniendo en cuenta lasdecisiones que,
en el mismo campo, toma o puede tomar la competencia yconsiderando también las

variaciones externas tecnoldgicas, econémicas y sociales.”

Asi, la estrategia de marketing define las pautas a seguir para situarseVentajosamente
frente a la competencia, aprovechando las oportunidades delmercado al tiempo que se

consiguen los objetivos de marketing previamentefijados.

Al igual que ocurre con los objetivos, la estrategia de marketing ha de sercoherente con

la estrategia corporativa de la empresa.

Ambrosio, Vicente:” PLAN DE MARKETING PASO A PASO, PEARSON
EDUCACION DE COLOMBIA”, Ltda., 2000

2Bello, L., Vazquez, R., Trespalacios, J.A.:”INVESTIGACION DE MERCADOS Y
ESTRATEGIA DE MARKETING”, Editorial Civitas, 1993
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Asimismo, se debe concretar tanto la estrategia de cartera (a qué mercados nosvamos a
dirigir y con qué productos), como las estrategias de segmentacion yposicionamiento (a
qué segmentos de esos mercados elegidos y cdémo nos vamos aposicionar en ellos) y la

estrategia funcional (el marketing mix).

1.5.2.1.- CLASIFICACION DE ESTRATEGIAS 3

1.5.2.1.1 Decisiones estratégicas corporativas

Este tipo de decisiones definen la vision, la mision, el negocio y la estrategia competitiva
de la empresa. Aunque las decisiones de marketing no tienen cabida en este nivel
estratégico, es necesario poseer un conocimiento de las mismas.

Dentro de este nivel se encuadrarian las estrategias competitivas o genéricas de Porter.
Este autor clasifica las estrategias en funcion de la ventaja competitiva perseguida (costes
o diferenciacion) y de la amplitud del mercado al que se dirige la empresa (todo o sélo

algunos segmentos). Determina, de este modo, tres clases de estrategias genéricas:

- Estrategia de costes. Consiste en alcanzar los costes mas bajos mediante la produccién

en gran escala de productos indiferenciados.

- Estrategia de diversificacion. Supone la especializacion de la empresa en algln aspecto

que la haga Unica y sea valorado por la totalidad del mercado.

3Iniesta, Lorenzo “MASTER EN MARKETING, GESTION 20007, 2005
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Es decir, se trata de conseguir el liderazgo en calidad, tecnologia, innovacion, servicio,

etc.

- Estrategia de enfoque. Mediante esta estrategia la empresa se concentra en unos
segmentos de mercado determinados, en los que puede tener algin tipo de ventaja
competitiva en costes o diferenciacion.

1.5.2.1.2 Decisiones estratégicas de cartera®

En este nivel de estrategia es donde debe empezar a definirse la estrategia de marketing.
En este sentido, la estrategia de cartera debe contemplar todas las alternativas producto-

mercado que sean imputables a la actividad.

Una de las herramientas utilizadas para la toma de decisiones relativas a la cartera de
productos es la matriz de Ansoff. Este autor propuso un Gtil esquema de analisis de los
distintos tipos de estrategias cuando los objetivos son de expansion o crecimiento. De este
modo, clasifica las estrategias en funcion del producto ofertado (actual o nuevo) y del
mercado sobre el que actla (también actual o nuevo). Este doble criterio de clasificacion
da lugar a cuatro tipos de estrategias de expansion que aparecen recogidas en la figura

que se muestra a continuacion:

- Estrategia de penetracion del mercado. Consiste en incrementar la participacion en los

mercados en los que ya se opera y con los productos actuales.

4Iniesta, Lorenzo “MASTER EN MARKETING, GESTION 20007, 2005
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- Estrategia de desarrollo del mercado. Esta estrategia implica la busqueda de nuevas
aplicaciones para el producto que capten a otros segmentos de mercado distintos de los
actuales. También puede consistir en utilizar canales de distribucién complementarios o

en comercializar el producto en otras &reas geograficas.

- Estrategia de desarrollo del producto. La empresa puede también lanzar nuevos
productos que sustituyan a los actuales o desarrollar nuevos modelos que supongan

mejoras o variaciones (mayor calidad, menor precio, etc.) sobre los actuales.

- Estrategia de diversificacion. Tiene lugar cuando la empresa desarrolla, de forma

simultanea, nuevos productos y nuevos mercados.

1.5.2.1.3 Estrategias de segmentacion y posicionamiento®

Este tipo de estrategias define para cada binomio producto-mercado el segmento
estratégico al que se debera dirigir la empresa y su posicionamiento (atributos,

diferenciacion, imagen deseada, etc.).

Habitualmente, se diferencian tres tipos de estrategias de segmentacion:
- Diferenciada: se trata de dirigirse a cada segmento de mercado con una oferta y un

posicionamiento diferente.

SIniesta, Lorenzo “MASTER EN MARKETING, GESTION 20007, 2005
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- Indiferenciada: la empresa se dirige a todos los segmentos identificados con la misma

oferta de productos y posicionamiento.

- Concentrada: consiste en concentrar los esfuerzos de la empresa en unos segmentos

determinados adaptando la oferta a las necesidades especificas de cada uno de éstos.

En cualquier caso, a la hora de seleccionar el segmento se ha de tener en cuenta la
importancia relativa del mismo dentro del mercado (% que representa sobre el total), asi
como la adecuacion de los productos o marcas de la empresa al perfil y escala de valores

del segmento elegido.

1.5.2.1.4. Estrategia funcional®

La estrategia funcional es aquella que combina los diferentes medios e instrumentos de
marketing para alcanzar los objetivos de la empresa. Por tanto, se trata de seleccionar las

herramientas de marketing mas eficaces y adecuadas.

Las principales areas sobre las que se ha de trabajar son: producto (amplitud de gama,
abandono, modificacién y creacion de productos, politica de marcas, creacion y
sostenimiento de la imagen de marca), distribucion y ventas (configuracién y caracter,
sistema de ventas, localizacion de los puntos de venta, cobertura de mercado...), precios
(estrategia de precios y escala de descuentos) y comunicacion (comunicacién interna y

externa, mensajes, medios, soportes.).

éIniesta, Lorenzo “MASTER EN MARKETING, GESTION 2000”, 2005
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1.5.2.1.5.- Estrategia De Liderazgo En Costes’

Consiste en buscar y mantener una posicion de costes bajos respecto de la competencia,

esto permitira a la empresa obtener unos rendimientos superiores al promedio del sector.

Existe una relacion entre la estrategia de liderazgo en costes y la posesion de una cuota
de mercado elevada, esto es debido a que el tener una cuota de mercado alta, permite la
aparicion de las economias de escala y las economias de experiencia, ambas contribuyen
a la reduccion de los costes  unitarios.

Las economias de escala hacen referencia a la reduccion de costes unitarios al aumentar
la produccion de un producto determinado. Las economias de experiencia hacen
referencia a la reduccion de costes unitarios como consecuencia de una produccion

historica acumulada (debido a la mayor experiencia de los trabajadores, por ejemplo).

La estrategia de liderazgo en costes requiere de la construccion de grandes instalaciones,
capaces de producir grandes volimenes. También se requiere de la utilizacion de equipos
productivos rigidos, que son aquellos especializados en la produccion de un unico

producto.

El trabajar con costes reducidos, le permite a la empresa obtener unos margenes
superiores, le permite también, sostener y aguantar guerras de precios que puedan

producirse, emprender politicas agresivas de precios, pues si una empresa tiene éxito con

’Sainz de Vicufia Ancin, José M.” EL PLAN DE MARKETING EN LA PRACTICA,
ESIC “,2006.-
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esta estrategia y es la que tiene costes menores, puede bajar los precios para poder

eliminar a la competencia

1.5.2.1.6.- La estrategia de concentracion®

Se especializa en un segmento especifico del mercado y su objetivo es obtener una ventaja
competitiva que las demas empresas no pueden igualar, convertirse en el lider de ese
segmento ya sea por costos o por diferenciacion o un poco de ambas, pero en un segmento

especifico.

Si una empresa fabrica los mismos productos, al mismo precio, en el mismo mercado que
otras es imposible que pueda obtener beneficios. Se requieren crear ventajas de
competencia que permita posicionar a un mejor costo y con mas opciones al producto en

el mismo o diferente mercado.

1.5.2.1.7.-Integracionhaciaatrés®

La idea de esta estrategia es adquirir o incorporar a la empresa de mis proveedores, es
decir, Consiste en que es la empresa que integra en su organizacion actividades de

fabricacion. Este tipo de integracion se puede plantear para asegurar la continuidad del

8Sainz de Vicufia Ancin, José M.” EL PLAN DE MARKETING EN LA PRACTICA,
ESIC “,2006.- )

9Sainz de Vicufia Ancin, José M.” EL PLAN DE MARKETING EN LA PRACTICA,
ESIC “,2006.-

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

T :
TESIS UCSM < DE SANTA MARIA

suministro y la calidad de los productos comprados, para coordinar mas efectiva y
eficientemente las funciones de distribucion. Por esta estrategia lograr ser nuestros
propios proveedores no depender de estos y disminuirsupodernegociador.Se aplica

cuando:

- Los proveedores actuales de una organizacion son especialmente costos, escasos, poco
confiables o incapaces de cumplir con las necesidades de la empresa (materias primas).
- Si todos o la gran mayoria de sus competidores depende de proveedores puede con esta
estrategia tomar ventajas competitivas reduciendo costos y también porque nuestros

competidores necesitan recursos de terceros que nuestra organizacion si tendria

Esta estrategia puede generar grandes ventajas en costos cuando los proveedores
presentan un importantemargende  ganancia.Si la empresa tiene la tecnologia necesaria
puede llevar a cabo una produccion més eficiente que la realizada por los proveedores o

fortalecer la empresa, mediante la reduccion de costos o la diferenciacion de productos.

O Evitar o disminuir el poder negociador de los proveedores cuando son los Gnicos que

producen ese bien o este es escaso.

1.5.2.1.8.- Integracion  hacia delante.®®

La integracion hacia delante implica adquirir o entrar a la propiedad sobre distribuidores

(comprar o asociarme con mis clientes). El objetivo de este tipo de integracién es alcanzar

108ainz de Vicufia Ancin, José M.” EL PLAN DE MARKETING EN LA PRACTICA,
ESIC “,2006.-
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un mayor grado de eficiencia y un mayor control.
También esta estrategia de integracion hacia delante hace que una empresa adquiera mas
canales de distribucion, es decir, sus propios centros de distribucion (almacenes) y tiendas
al detalle. También puede significar que la empresa ird ain mas lejos, pues adquieresus

propios clientes.

Este tipo de estrategia es recomendable aplica cuando:

- Los distribuidores actuales de una organizacion son especialmente costosos, poco

confiables o incapaces de cumplir con las necesidades de distribucién de la empresa.

- Cuando los distribuidores actuales tienen gran rentabilidades ya que asi una Empresa
podria de forma rentable distribuir sus propios productos y fijarles precios de forma mas

competitiva y asi obtener mas utilidades.

Las empresas pueden utilizar la integracion hacia adelante con el fin de diferenciarse de
sus rivales o se adquiere un mayor conocimiento del comportamiento de los

consumidores. Debido a esta nueva cercaniacon el cliente.

Al usar esta estrategia las empresas pueden evitar controles de precios, impuestos y

regulacién por parte delGobierno.

Para la empresa ingresar al mercado puede resultar costoso, especialmente si existen

barreras de entrada muy altas.
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1.5.2.- Amplitud (de una cartera de productos)'!: Nimero de lineas que integran una
artera de productos (por ejemplo, para un establecimiento dedicado a la venta de
productos alimenticios del tipo: pan, pasteles, tartas, etc. podriamos decir que la amplitud
de su cartera de productos es de dos (linea de productos de panificacion y linea de
productos de reposteria).

1.5.3.- Calidad del producto: Forma de diferenciar el producto. Puede distinguirse entre
calidad objetiva y calidad percibida. La primera tiene una naturaleza técnica, es medible

y verificable. La segunda es subjetiva, es una evaluacion del consumidor.

1.5.4.- Canal de distribucion [4]: Camino seguido por el producto, a través de los
intermediarios, desde el productor al consumidor. Estd constituido por todo aquel
conjunto de personas o instituciones que facilitan la circulacion del producto elaborado

hasta llegar a manos del consumidor o usuario.

1.5.5.- Cartera de productos [4]: Conjunto 0 gama de productos que ofrece una empresa.

Esté integrada por todas las lineas de productos.

1.5.6.- Ciclo de vida del producto [4]: Conjunto de etapas que transcurren desde el
lanzamiento del producto al mercado hasta su retirada. Se identifican cuatro fases:

Introduccion, crecimiento, madurez y declive.

11. Sainz de Vicufia Ancin, José M.” EL PLAN DE MARKETING EN LA PRACTICA,
ESIC “,2006
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1.5.7.- Comportamiento del consumidor®?: Conjunto de actividades que lleva a cabo
unapersona u organizacion desde que tiene una necesidad hasta el momento que consuma

la compra y usa, posteriormente, el producto.

1.5.8.- Criterios de segmentacion: Caracteristicas, necesidades, actitudes o
comportamientos de los consumidores que se utilizan para dividir un mercado (por

ejemplo, en base a sexo, estilo de vida, creencias, etc.).

1.5.9.- Envase: Es la forma de proteger fisicamente y presentar el producto. Es también

un instrumento de diferenciacion y promocion del producto.

1.5.10.- Imagen de un producto o marca: Representacion mental de los atributos y

beneficios del producto o marca tal como son percibidos por el mercado.

1.5.11.- Intangibilidad: Caracteristica diferencial de los servicios que significa que no
pueden ser percibidos por los sentidos, que son dificiles de definir y que no se puede

formar una imagen o representacion mental de los mismos.

1.5.12.- Lealtad de marca: Compromiso con una marca determinada al que se llega por el

refuerzo de satisfacciones anteriores y actitudes favorables a la marca.

2|nstituto Superior de Estudios Empresariales * GESTION COMERCIAL |,

MARKETING, CEPYME”, 1994.
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1.5.13.- Linea de productos®®: Conjunto de productos homogéneos (por ejemplo, para el
ejemplo del establecimiento de venta de productos de panificacion y pasteleria, los

diversos panes comercializados constituyen una linea de producto).

1.5.14.- Logistica: Arte de dirigir el flujo de materiales y productos de la fuente al usuario.

1.5.15.- Longitud (de una cartera de productos): Es el nudmero total de productos
fabricados o vendidos. Es la suma de todas las referencias en cada una de las lineas
ofrecidas o el resultado de multiplicar la amplitud por la profundidad de la cartera de
productos (por ejemplo, si suponemos que el establecimiento descrito anteriormente
comercializa siete tipos de panes y quince tipos de productos de pasteleria, podriamos

apuntar que la longitud de la cartera de productos tiene una longitud de 22 productos).

1.5.16.- Madurez: Fase del ciclo de vida en la que la demanda llega a su limite méaximo.

Las ventas dejan de aumentar y empiezan a descender.

1.5.17.- Marca: Nombre, término, simbolo o disefio, 0 una combinacion de ellos, que trata
de identificar los bienes y servicios de una empresa y diferenciarlos de los de los

competidores.

13)0sé Luis Munuera alemdn “ESTRATEGIAS DE MARKETING”2003
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1.5.18.- Marketing de servicios!*: Parte especial del marketing que se aplica a los
servicios por sus especiales caracteristicas (intangibilidad, inseparabilidad, implicacion

del usuario, variabilidad, caracter perecedero y distribucién directa).

1.5.19.- Marketing directo: Supone una relacion directa entre productor y consumidor sin
pasar por los intermediarios (mayoristas y detallistas). Engloba un conjunto de
modalidades de distribucion y venta, como la venta por correo y por catalogo, el tele

marketing, etc.

1.5.20.- Marketing mix: Combinacion de los cuatro instrumentos basicos de marketing

(producto, precio, distribucion y promocion) para alcanzar los objetivos previstos.

1.5.21.- Mercado objetivo: Mercado especifico al que ofrece sus productos la empresa u

organizacion.

1.5.22.- Merchandising: Conjunto de actividades llevadas a cabo por los detallistas para
estimular la compra del producto en el punto de venta (por ejemplo, demostraciones,

degustaciones, pilas y exposiciones masivas de producto, etc.).

Wnstituto Superior de Estudios Empresariales * GESTION COMERCIAL I,

MARKETING, CEPYME”, 1994.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

(L :
TESIS UCSM < DE SANTA MARIA

1.5.23.- Precio psicolégico: Se fundamenta en el modo en que el mercado percibe la
cuantia del precio y en la asociacién que el consumidor hace del mismo con las

caracteristicas o atributos del producto.

1.5.24.- Profundidad (de una linea de productos) **: Nuimero de productos distintos que
se incluyen dentro de una linea (por ejemplo, la profundidad de la linea de productos de

panificacion seria de siete, esto es, comercializan siete tipos diferentes de pan).

1.5.25.- Promocién de ventas: Instrumento de comunicacion que utiliza incentivos
materiales 0 econémicos (premios, regalos, descuentos, mayor cantidad de producto, etc.)

para estimular la demanda a corto plazo.

15|nstituto Superior de Estudios Empresariales * GESTION COMERCIAL |,

MARKETING, CEPYME”, 1994.
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1.6.- ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Para la elaboracion del presente trabajo de investigacion, de acuerdo a la revision
documental efectuada, se ha verificado que no existen trabajos referentes al planeamiento
de marketing estratégicode la empresa OMEGA TRACTORS S.A.C, en la ciudad de
Arequipa, en la Universidad Catdlica Santa Maria.

Pero se cuenta con informacion bibliogréfica fisica y virtual referente al planeamiento de
marketing estratégico de Empresas, las mismas que servirdn para la consecucion del

trabajo en mencion.

1.7.- HIPOTESIS

Dado que un plan de marketing estratégico tiene principalmente por objetivo expresar
de una forma sistematica y ordenada las opciones elegidas por la empresa para alcanzar
sus objetivos a largo plazo, esprobableque “La implementacion de un plan de marketing
estratégico para la empresa OMEGA TRACTORS SAC permita la eleccion correcta de
la mejor estrategia para lograr el crecimiento a largo plazo y alcanzar mayor

competitividad en el mercado regional”.
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CAPITULO 11

PLANEAMIENTO OPERACIONAL

1.1.Técnicas e Instrumentos

Las técnicas nos permiten recopilar los datos necesarios de los indicadores con el

proposito de lograr los objetivos y la verificacion de la hipotesis.

1.1.1 Investigacién Bibliografica

Para la realizacion del presente trabajo de investigacion se recurrira a la revision de la
bibliografia e informacion de la Empresa, asi como textos bibliogréficos de

investigacion administrativa y plan estratégico.

1.1.2 Investigacion de Campo

En el presente estudio se procedera a la recoleccion y registro de la informacion de las
actividades y aspectos importantes de la empresa OMEGA TRACTORS S.A.C a

través de las técnicas e instrumentos utilizados para este fin.
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1.1.3 Técnicas
Las técnicas que se utilizaran para la realizacion del presente trabajo de investigacion

fueron los siguientes:

e Laobservacionde campo

e La observacion documental
e La Entrevista

e Analisis y descripcion de Resultado.

1.14 Instrumentos

Los instrumentos a utilizar serdn los siguientes:

e Ficha de recoleccidn de datos
e Formulario de Entrevista

¢ Fichas documentales o bibliograficas.

1.2 Campo de Verificacion
1.2.1 Ambito

La investigacion se realizara en el Departamento de Arequipa.
e  Departamento: Arequipa
e Provincia : Arequipa

1.2.2 Ubicacion Temporal

Enero a Junio del Afio 2014.
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1.2.3 Unidades de Estudio

Se estudiara el planeamientode marketing estratégico de de la empresa OMEGA

TRACTORS S.A.C en Arequipa.

- Universo

El universo esta conformado por los clientes potenciales de Omega Tractor S.A.C, los

mismos que estan ubicados en la provincia de Arequipa, departamento de Arequipa.

Considerando que los clientes de OMEGA TRACTORS SAC representan el 100% son
empresas constructoras, mineras, contratistas y personas naturales y solo un 5% del total

esta ultimarazén por la cual no se tomara en cuenta para el analisis.

- Muestra

La determinacion de la muestra se realizd en un universo constituido por clientes
potenciales que son empresas constructoras y empresas mineras empresas contratistas y
empresas que alquilan maquinaria pesada, las cuales se sacé un extracto de las empresas
constituidas y con sede en la provincia de Arequipa siendo las de mayor rotacion de 39

de la cuales se realizara entrevistas para la recoleccion de datos.

1.3 Estrategias de Recoleccion de Datos
e Larecoleccion de datos se realizé a través de :

e Busqueda bibliografica sobre el tema
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¢ Recoleccion de informacion en los archivos de la empresa

e Entrevista a los clientes potenciales

e Busqueda de informacion del sector construccion , minero y obras
publicas a cargo de municipios

1.4 Recursos

Los recursos materiales, humanos y financieros estaran a cargo de los responsables del

presente trabajo de investigacion.

1.4.1 Recursos Humanos

Para la elaboracion del presente trabajo de investigacion se contara con la participacion

directa de los responsables de la investigacion

Investigadores: Daygoro Zevallos y Marco Manzaneda

1.4.2. Recursos Materiales

e Papel Bulky, Papel Bond A-4
e Copias Fotostaticas
e Cartucho de Tinta para Impresora, USB, Impresora, scaner

e Libretas de Campo, Lapiceros color negro

1.4.3. RecursosFinancieros

La investigacion fue solventada con recursos propios.
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1.5. Cronograma

ANO 2014
MESES
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5
ACTIVIDADES
1S 2S 3S 4S 1S 2S 35S 4S 1S 2S 35S 4S 1S 2S 3S 4S 1S 2S 3S 4S
Disefio del
X X
Proyecto

Elaboracion del
X X X X
marco tedrico.

Instrumento de

recoleccion

Aplicacion de
Instrumento de X X X X X X X X

Recoleccion.

Tabulacién de
X X X X X X X X X
datos.

Anélisis e
X X X X X X X
interpretacion

Presentacion de

los resultados.

Informe final X

FUENTE : Elaboracion Propia
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CAPITULO 11
PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS FORMULACION DEL
PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA EMPRESA OMEGA

TRACTORS SAC

1.1.- RESULTADOS DE ENTREVISTA A CLIENTES CON MAYOR

ROTACION

De acuerdo a las entrevistas realizadas a los clientes de mayor rotacion en la empresa y
mas significativos por la cantidad de compra que realizan los dividimos en cuatro sectores
mas importantes para tener mayor conocimiento de lo que piensan ya que cada rubro
busca diferentes cosas y su comportamiento es distinto semejandose algunos sectores, por

lo que se llegd a la siguiente conclusion:

Se esta consciente que el pais viene atravesando un crecimiento importante debido al
crecimiento minero y de construccion lo que conlleva a la realizacion de mayor cantidad
de obras es por eso que la adquisicién de maquinarias ha aumentado considerablemente
los Gltimos afios y por ende el requerimiento de compras para el mantenimiento de sus
maquinarias y cabe mencionar que este crecimiento también trae consigo el surgimiento

de empresas que ven en este rubro una oportunidad de negocio.

Con referencia a los factores que los clientes buscan al momento de elegir a un proveedor
de repuestos por encima de todo buscan una empresa de trayectoria, seria que tenga afios
en el mercado ya que se busca garantia en los productos que se solicitan, el precio es el

segundo factor importante ya que se busca minimizar costos para obtener mayores
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ganancias y finalmente la calidad es el otro factor ya que de esto depende la vida de la

maquina y por ende de la inversion que las empresas realizan.

El servicio post venta de reparacion de maquinaria es importante ya que al momento de
adquirir repuestos no siempre se tienen los numeros de parte de los repuestos por lo que
necesitan una persona especializada que muchas veces no encuentran en las otras
empresas de venta de repuestos que solo se dedican a vender mas no asesorar de tal
manera es importante este factor ya que al cerrar el pull a parte de minimizar costos, se
reduce el tiempo en buscar quien realice este servicio de la manera mas adecuada, en
omega se da garantia respectiva por sus productos y por el servicio dando mayor
seguridad al cliente, cabe mencionar que las grandes empresas como las mineras y las
constructoras este servicio lo tienen tercer izado por las casas autorizadas siendo para

ellos este factor poco significativo.

Es importante tener en cuenta que las empresas tienen buen concepto del personal que
trabaja en OMEGA TRACTORS ya que consideran que reciben una capacitacion
adecuada, gracias al manejo de manuales y de sistemas de consultas lo que no sucede en
las casas autorizados donde el personal de ventas solo vende mas no tienen conocimiento
de lo que venden lo mismo ocurre con la competencia que son pocas empresas que tiene
conocimiento sus vendedores de lo que estan vendiendo, esto es importante por la rapidez

de atencioén.

En lo referente a la compra de repuestos, de acuerdo a las entrevistas realizadas llegamos
a la conclusion que la mayoria de empresas trabaja con la marca Caterpillar por ser una
marca reconocida a nivel mundial y por la calidad de sus equipos representando en el

mercado el 60% por lo que las empresas compran repuestos originales de esta marca en
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un 70 % siendo la marca alternativa mas comprada CTP en un 30% ya que son repuestos

americanos de calidad de menor duracion pero de precios mas econémicos.

Los clientes al momento de realizar sus pedidos han encontrado en omega la mayoria de
los repuestos solicitados, cuando no se ha encontrado en stock se debe a motivos como la
modernidad de las maquinas o simplemente por la rareza, esos repuestos son comprados
directamente en las casas autorizadas , son pocas las ocasiones en la que no se encontraba
el repuesto por falta de stock en estos casos las empresas esperan a que se haga el pedido

lo cual demora en promedio 7 dias si se tiene que importar y de 1 a 2 dias se trae de lima.

Finalmente podemos decir que las empresas a las que mas compra los clientes es a
FERREYROS por ser la unica tienda autorizada Caterpillar, las otras casas tiene un
volumen también importante de ventas como es KOMATSU, Volvo y en las empresas
que se dedican al rubro de la venta de repuestos para maquinaria PERU TRACTOR Y
REDIRED son la competencia mas cercana que tiene OMEGA TRACTORS, la decision
de compra en estas empresas de debe al precio principalmente o a la afinidad que se tenga

con la empresa.

Debido al crecimiento del sector minero y construccion el mercado se ve atractivo para
el surgimiento de nuevas empresas tanto de venta de repuestos como empresas que
pueden ser clientes potenciales , estas empresas no nos conocen por lo que necesitamos
abarcar este nuevo mercado , OMEGA TRACTORS requiere ser mas conocida en el

sector de venta de repuestos de maquinaria pesada

Finalmente podemos decir que OMEGA TRACTORS se encuentra en una etapa de alta
tasa de crecimiento en la industria pero que su participacion en el mercado no es

significativa, con necesidades de efectivo importantes y sin mucha generacion de caja.
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1.2.- RESULTADOS DE OBSERVACION

Mediante el proceso de la observacién se pudo determinar la participacion en el mercado
que tiene OMEGA TRACTORS SAC, y la manera de llegar al cliente es correcto pero

no presenta una participacion significativa .

Al realizar las entrevistas a los clientes de mayor rotacion de compras podemos indicar
gue se cuenta con una gran competencia en Arequipa, lo positivo es que los clientes que
se tienen encuentran los repuestos que requieren y se sienten conformes con la atencion

al cliente.

De igual manera los clientes se sienten conformes con el servicio post venta que brinda
OMEGA TRACTORS , en el ambito que debe desarrollarse mas OMEGA TRACTORS
es en tener mayor participacion en el mercado ya que el mercado es amplio e importante

para varios sectores de construccion y mineria.
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2.- FORMULACION DE PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA

LA EMPRESA OMEGA TRACTORS SAC

2.1.- SITUACION GENERAL DE LA EMPRESA OMEGA TRACTOR’S

SITUACION GENERAL.

OMEGA TRACTOR'’S es un grupo empresarial familiar con 10 afios de presencia en el
mercado, y continua la trayectoria de Reszeli empresa constituida por José Zevallos
Lisarazosiempre dedicado al rubro de comercializacion de repuestos, prestacion de
servicios de reparacion y alquiler de maquinaria pesada, con operaciones en la region sur
del Pert tanto en el sector privado y publico, realizando operaciones de obras civiles,
metal mecanica, mantenimiento y transporte de maquinaria pesada.

Los sectores donde desarrolla sus operaciones se concentran fundamentalmente en
la mineria y la construccién de obras a cargo del estado y gobiernos locales; el sector
minero en el sur del Pert es muy dinamico por la presencia de muchos proyectos mineros
de gran tamafio como Cerro Verde en Arequipa, Cuajone en Moqguegua, Toquepala en
Tacna, Tintaya y Antapacay en Cusco, Las Bambas en Apurimac ademas de gran nimero
de operaciones de menor envergadura y proyectos proximos a iniciarsey en construccion
como la Ampliacion Cerro Verde y Tia Maria en Arequipa, Las Bambas en Apurimac,
Constancia en Cusco y Quellaveco en Moqguegua.. Por otro lado es muy importante la
inversion publica en obras civiles de desarrollo vial rural y urbano, asi como
encausamiento de rios y defensas riverefias por lo agreste de la geografia y el clima
extremo. Todas las regiones mencionadas reciben importantes aportes por concepto de

canon minero por lo que hay una gran interrelacién entre la mineria y el sector publico.
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A nivel nacional la empresa lider en el rubro que opera nuestra empresa en estudio es el
Grupo Ferreyros quien se constituye en el referente del sector, los factores criticos de
éxito en este caso son:

e Representacion exclusiva de la marca Caterpillar, nimero uno a nivel
mundial en maquinaria de la linea amarilla, repuestos componente entre
otras varias representaciones.

e Una oferta de servicio integral que combina venta de productos de calidad
con excelente servicio complementario en post venta, mantenimiento y
reparacion.

e Posee la red mas grande de talleres para reparacion de maquinaria y equipo
pesado a nivel nacional.

e Cuenta con homologaciones para las principales mineras del pais, asi como
certificacion 1SO 9001.

e Ha desarrollado el knowhow y experticeoptimo para consolidarse como la
marca lider en el mercado peruano, aprovechando la transferencia
tecnoldgica de sus representadas.

Omega Tractor’s en la actualidad no posee representacion de marcas internacionales que
permitirian el desarrollo de un mercado local para estas, explotando la exclusividad de
dichas marcas, de igual forma no se cuenta con el respaldo de una compafiia transnacional
que aporte con conocimiento, tecnologia e informacion, anteriormente si se contd con
representaciones de algunas marcas que sin ser lideres mundiales si aseguraban la
exclusividad en las operaciones locales, incrementando y diferenciando la oferta de la

empresa para consolidar una ventaja competitiva.
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Omega Tractor’stiene una oferta integral en sus diferentes unidades de negocio, desde la
importacion de repuestos hasta la ejecucion de proyectos, pasando por el alquiler de
magquinaria pesada y el mantenimiento, esta diversificacion le permite ofrecer soluciones
mas complejas y completas para sus clientes sin necesidad de contratar o subcontratar a
otros proveedores.

En la actualidad Omega Tractor's cuenta con un taller con diversos equipos
especializados para el mantenimiento y reparaciéon de maquinaria pesada asi como
maestranza, también posee unaflota de vehiculos y maquinaria pesada para alquiler y
ejecucion de proyectos civiles.

Este ultimo afio no se renovo la homologacion de SGS del Perd S.A.C. por el servicio de
mantenimiento y reparacion de maquinaria pesada e industrial, y no se cuenta con ninguna
certificacion u homologacion adicional, el mercado de servicios para mineria en la
actualidad requiere de certificaciones y homologaciones como estdndar para sus
contrataciones por el incremento de las regulaciones en seguridad industrial y en
seguridad ambiental, de igual forma las instituciones estatales exigen ciertas
certificaciones para la participacion en los procesos de contratacion con el estado.

El gerente general de Omega Tractor’s posee una experiencia técnica, de direccion y
comercial de mas de 20 afos en el rubro, sin embargo la estructura organizacionalno ha
permitido conservar y desarrollar el knowhow de la empresa, tampoco se han incluido
profesionales que aporten nuevos conocimientos especializados y experiencias que

mejoren la oferta de la empresa.

No hay un proyecto para rentabilizar la inversion en capital humano y en desarrollo del

conocimiento en la empresa; las competencias de personal en el sector de servicios
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mineros se estan convirtiendo en un factor critico de éxito como menciona el renombrado
economista Richard Balwin en su Ultima visita al Perd “Lo que realmente quieren hacer
(paises como el Peru) es crear mas puestos de trabajo. Entonces, al Peru le conviene
trabajar méas en servicios relacionados a la mineria que luego se pueden exportar” (R.

Baldwin, Gestidn, 02 de octubre del 2013)

2.2.- VISION, MISION

2.2.1.- ANTECEDENTES

OMEGA TRACTOR’S, empresa familiar orientada al rubro de maquinaria pesada, abre
sus puertas al publico y al sector minero e industrial en el afio 2003 tras el cierre y
liquidacion de la empresa ReszeliSRLtda. Con un incremento en los aportes econémicos
y activos, restructuracion en sus procesos de servicios y comerciales, ademas de
adquisicién de instalaciones nuevas, amplias y equipadas en la hoy zona industrial de la
ciudad de Arequipa; Omega Tractor’s inicia operaciones en los giros de repuestos y
reparaciones para maquinaria pesada principalmente, entregando una oferta diferenciada
al publico. Para esto centra todo su esfuerzo y experiencia en la importacion y
comercializacion de repuestos como mercado ya conocido y con presencia en la ciudad
de Arequipa, ofreciendo a los clientes marcas de calidad y alternativas a la marca lider
Caterpillar. Asi mismo entrega a sus clientes su experiencia en reparacion de equipos y
re potencia esta linea con la compra y renovacion de maquinas y servicios periféricos para
este giro de negocio.Esto ha permitido que la empresa haya podido mantenerse y crecer
en el tiempo; ya que cuenta con gran parte del circulo o paquete del negocio para equipos

de la linea amarilla.
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En el comparativo con empresas similares, podemos decir que el comportamiento de ellas
respecto al crecimiento del mercado ha sido constante mas no el deseado debido a
diferentes debilidades. En el tema financiero y comercial de igual forma, la compafia
registra crecimiento permanente en el mercado pero debido a falta de asumir riesgos de
inversion y a las dificultades para enfrentar el cambio Omega Tractor’s no ha logrado
crecer de forma optima, considerando que empresas similares en el rubro crecieron y

aprovecharon mejor las oportunidades del mercado creciente.

2.2.2 VISION:

“Ser reconocidos en el sector construccidon y mineria como la empresa que brinda el mejor

servicio al cliente, que cuenta con la mas alta tecnologia, con un personal plenamente

calificado e identificado con la organizacion y que tenga liderazgo en el mercado”

2.2.3 MISION:

“Somos una empresa nacional especializada en servicio y venta repuestos de maquinaria

pesada que investiga y desarrolla, suministrado los mejores repuestos de maquinaria

garantizando la satisfaccion de nuestros clientes”
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2.3.- EVALUACION EXTERNA

2.3.1.- ANALISIS DEL ENTORNO PESTE
2.3.1.1.- Fuerzas politicas, gubernamentales y legales

En reunién desarrollada en el mes de Agosto de 2013 entre los representantes de las
federaciones de los mineros informales y la Presidencia del Consejo de Ministros se
lograron avances para el proceso de formalizacion. Se avizora que en Abril de 2014 se
habran logrado los objetivos del proceso en la que una comision especial disefiara una
estrategia de saneamiento para la pequefia mineria y mineria artesanal, la misma que se
nutrira de los aportes de la Mesa Técnica (RM N° 215-2013-PCM) y del Plan Nacional
para la Formalizacién de la Mineria Artesanal (DS N°045-2010-PCM) (El Peruano,

Agosto 2,013)

Se reconocen los avances importantes en el proceso de formalizacion empezados a inicios
de 2012, en el que alrededor de 30,000 pequefios mineros y mineros artesanales estan en
camino hacia la formalizacién, sea por que ya cuentan con titulos mineros, contratos de

explotacion o se encuentra muy proximos a lograrlo. (El Peruano, Agosto 2,013)

De otro lado, el Ministro de Economia Luis Miguel Castilla se pronunci6 ante el Congreso
anunciando que para el afio 2014 los gastos en la inversion publica tendran una
participacion del 30%, lo que significa un incremento del 7% comparado al del presente
periodo, esto vinculado al aumento del Presupuesto Institucional de Apertura (s/.118,934
Millones) que se vio incrementado en un 9.7% respecto al del actual periodo (Diario

Gestion, Setiembre 2,013).
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Sin embargo, la ejecucidn presupuestal no esta siendo bien encauzada. En el Sistema
Nacional de Inversién Publica se tiende a subvalorar los costos de las obras y entonces
“cuando la unidad formuladora de un municipio o sector quiere hacer un colegio que vale
100 dice que vale 80, 70, 40 6 50. Si te dicen 100 en Pre inversion en realidad es 150.”
(Diario Gestion, Julio 2013). El gasto en obras publicas tiende a ser deficiente en su
calidad precisamente porque no hay capacidad de ejecucién por parte de las unidades
designadas en el pliego pues los proyectos de obra no representan relevancia ante las

necesidades de la poblacion.

La consolidacion de la formalizacién minera de los grupos no alineados (informales y
artesanales) seria una oportunidad para la busqueda de mercados y nuevos clientes,
asimismo un incremento del gasto publico en su presupuesto convendria para desarrollar
mas la parte de ejecucion de obras para la empresa, por otro lado es una desventaja la
Optica restrictiva del SNIP para la ejecucion de proyectos ello derivado de que éste fue
desarrollado en un marco de austeridad que ahora deberia enfocarse en un contexto de

planes concertados de desarrollo.

2.3.1.2.- Fuerzas Econdmicas y financieras

Este analisis muestra diferentes variables econdmicas, cuya tendencia influye
directamente a la empresa por su relevancia en el negocio, una de ellas es el Canon Minero
para ejecucion de obras y proyectos por parte de la Region Arequipa y Gobiernos locales,
estan directamente vinculados con las transferencias que el Gobierno Central hace por
este concepto. La reduccion significativa del canon minero en el afio 2013 se debe a
factores como el precio de los metales, menor produccion de minerales, desaceleracion

del mercado internacional y los nuevos impuestos por parte del ejecutivo; por otro lado
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los gobiernos tienden a paralizar proyectos en ejecucion y a postergar el inicio de otros

por falta de presupuesto.

CUADRO 2: ESTIMADOS DEL CANON MINERO DEL ANO 2012 Y 2013

Estl mados y transferencia del Canon Minero 2012 y 2013 por niveles

ipa (en miles de 5/. nuevos sole

Niveles de Can-:m minero (‘amn minero Variacion Canon minero | Canon minero Variacién Variacion
obierno estimado transferido 2012 estimado transferido 2013 canon
& 2012 2012 2013 2013 2012/2013)
Gobierno Regional | o 555 157,880 -10% 151,557 89,154 A1% | -44%
e Arequipa

icobiernos Locales
e la Region

TOTAL 837,388 755,050 -9% 719, 895 432,154 -40% -43%
Fuente: Ministerio de Economia y Finanzas / GRA. Elaboracidn: desco = Programa Regional Sur

661,006 597,170 9% 568,338 343,000 -40% | -43%

FUENTE: programa regional Arequipa 2013

Este factor es una amenaza para la empresa, debido a que nuestra unidad de negocio es la
venta de repuestos, reparacion y alquiler de maquinaria y al disminuir la ejecucion de
obras y proyectos los equipos estaran paralizados afectando nuestros ingresos y la
capacidad de retorno de la inversion.

El Perl viene pasando por una década de consolidacion y crecimiento econdmico —
financiero. Pero esto no ha sido gratuito sino esta sustentado en las correctas direcciones
politicas que ha tomado nuestros ultimos gobernantes y al manejo macroeconémico en
general. Actualmente el sector construccion junto con la mineria son los sectores claves
para el mercado de la maquinaria pesada. Respecto al sector construccion su crecimiento
promedio seria producto del dinamismo de la inversion privada asociada a las actividades

de los sectores mineria, industria, turismo y comercio, favorecidas ademas por las
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concesiones de infraestructura como carreteras, puertos y aeropuertos. El incremento de
la inversién publica principalmente en obras de infraestructura, serd uno de los factores
que explique la recuperacion de la actividad constructora. Por otro lado el sector minero
y la cartera de inversiones proyectadas segun el Ministerio de Energiay Minas por 31,000
millones y el inicio de operacidon de algunos proyectos, consolidan las bases para un

crecimiento econémico.

También debemos considerar que el balance de la tendencias en cuanto Inflacion, Balanza
Comercial, Riesgo Pais, Inversiones, PBI y el manejo de las Tasas de Interés y Tipo de
cambio; han sido bastantes positivas por lo cual se ha logrado consolidar una buena base
econdmica para el crecimiento nacional.

Para nuestra empresa esto es un factor de oportunidad, pues al haber un mayor
crecimiento econémico, siendo los pilares de este el sector minero y construccion, los
negociosrelacionados encuentran un horizonte alentador para equipos pesados o linea
amarilla, existiendo demanda del sector en las diferentes regiones o localidades del sur

del pais.

2.3.1.3.- Fuerzas sociales, culturales y demogréaficas
El sector minero es sin lugar a duda la actividad econémica que genera mayor impacto en
el pais, y no solo en el aspecto econémico sino en todos los factores como las fuerzas
sociales, culturales y demograficas, en este sentido las protestas anti mineras se han
convertido en el principal foco de conflictos sociales en el pais, casos embleméticos como
el proyecto Conga en Cajamarca o Tia Maria en Arequipa, determinan que en lo sucesivo

va ser més dificil el inicio de operaciones mineras sin el llamado permiso social, esto va
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en contra de todas las actividades que se realizan en torno a la actividad minera, por otro
lado seobservan casos de éxito en ejecucion de planes de mitigacion del impacto social
como es el caso del proyecto Toromocho en Junin, donde se logro la ansiada licencia
social a través de una gran inversion en Morococha previa al inicio de operaciones.

Otro aspecto importante es la implementacion de programas y mecanismos de desarrollo
social en las comunidades alejadas o vulnerables, donde se prioriza la ejecucion de
proyectos viales a cargo de los gobiernos locales como herramientas de inclusién y
desarrollo, ya es notorio el incremento en los proyectos de desarrollo donde se busca
beneficiar a pobladores y empresas locales, evitando el centralismo y generando empatias
entre la poblacion y sus autoridades.

Omega Tractor’s tiene como centro de operaciones Arequipa que es el eje econémico,
comercial, vial y social del sur del pais, como se mencioné en la revista Poder:

A diferencia del norte, el crecimiento de los departamentos del sur y la trama del poder
politico y econémico son bastante mas heterogéneos y complejos. Arequipa,
tradicionalmente reconocida como nuestra segunda region en importancia, destaca sin
ninguna duda como la més dinamica en esta zona del pais. Su crecimiento es de los méas
diversificados, como lo mostré el informe especial que aparecio en la edicion de octubre

de PODER. (Revista PODER, diciembre 2010)

2.3.1.4.- Fuerzas tecnoldgicas y cientificas
En un mercado competitivo y globalizado, el sector tecnoldgico puede entregar variables
las cuales pueden convertirse en un factor de diferenciacion. Los diferentes sistemas de

los equipos moviles y estacionarios pasando desde un motor hasta una transmision,
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debido a la competitividad, normas de seguridad, ambientales y de calidad que exige el
mercado, son estos cada vez mas eficientes y efectivos.Esto implica que dichos sistemas
presenten cada vez mayor complejidad tecnoldgica y por tanto existan herramientas y
accesorios especializados necesarios para manejar dichos sistemas, ademas que los
repuestos son cada vez mas diferenciados y poco compatibles entre uno y otro equipo.
Esto hace que las compafiias tengan que invertir y gastar cada vez mas en tecnologia,
entrenamiento, exclusividades de software y repuestos para poder atender una maquina

moderna.

Las empresasque no cuenten con presupuestos apropiados para tecnologia y flujos
constantes de contratos de exclusividad o representacion para determinada marca de
equipos, estan cada vez menos capacitados para prestar un servicio completo, esto ademas

que la demanda de profesionales capacitados es escasa y a la vez costosa.

Las grandes empresas lideres del mercado de equipos y motores tales como Caterpillar,
Komatsu, Cummins, entre otros, tienen softwareexclusivo para el manejo de su
informacion técnico-comercial que implica su marca. Esto hace necesarioque la empresa
a pesar de contar con equipos modernos, tenga que adquirir o depender constantemente
de los dealers del mercado o de la misma matriz, lo que implica un sobre costo y accesos

restringido a la informacion, lo que se convierte en una considerable amenaza.

En afios anteriores las actualizaciones y modificaciones en sistemas y equipos eran cada
10 afios aproximadamente, hoy los cambios en cuanto a disefio, configuraciones,
repuestos y modificaciones es cada dos afios y en lo sucesivo el cambio tecnologico se
acorta en tiempos. Por tanto y de acuerdo a la demanda del sector privado y ahora estatal

que solicitan equipos y componentes con no mas de cuatro afios de antigliedad, hace que
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la inversion en la frecuencia de renovacién de activos sea cada vez mas corta, llegando
en algunas ocasiones a obtener perdidas por dicho periodo de cambios tan corto; lo que

hace méas una amenaza que oportunidad por elevado costo del activo.

2.3.1.5.- Fuerzas ecoldgicas y ambientales

La tendencia global en el cuidado del medio ambiente ha determinado que las empresas
en todos los sectores requieran de la implementacion de sistemas de gestion ambiental
buscando fomentar el control de la aplicacion de la legislacion mediante el sistema de

gestion.

En el sector de servicios para maquinaria pesada, la implementacion de sistemas de
gestion ambiental van de la mano con las exigencias de homologacion por parte de los
clientes (sector minero y estado), en este sentido empresas como Omega Tractor’s deben
certificar procesos amigables ambientalmente como reciclaje de metales de desecho
(chatarra) y gestion de los residuos contaminantes como aceites, grasas, residuos de

soladura entre otros, esta buena gestién genera reconocimiento en sus grupos de interés.

2.3.2.- OPORTUNIDADES:

e Formalizacion y crecimiento de la mineria informal y artesanal

e Incremento de presupuestos la inversion pablica en obras de infraestructura por parte
del estado

e Crecimiento sostenido macroeconémico del pais

e Proyectos de infraestructura a cargo del estado, quien da preferencia a las empresas

locales
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e El desarrollo tecnoldgico hace mucho mas rentable la inversion en capacitacion y
tecnologia
e Las exigencias del mercado por una mejor gestion ambiental permiten una

diferenciacion con los competidores.

2.3.3.- AMENAZAS:

e Falta de capacidad de ejecucion del gasto en proyectos de inversién publica

e Reduccion de los ingresos por concepto de canon producto de la desaceleracion de
las economias industrializadas y reduccion del precio de los metales.

e Conflictos sociales que amenazan la industria minera, principal cliente de los
servicios para maquinaria pesada

e Las marcas lideres mundiales administran su informacion tecnolégica de tal forma
que los dealers y empresas integradoras dependan de ellos

e Corrupcion en Entidades del Estado, amarrando procesos o dirigiendo servicios.

2.3.4.- MATRIZ EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (MEFE)
A partir de los andlisis realizados en los puntos anteriores y considerando la
metodologia para la construccion de la Matriz de Evaluacion de Factores Externos

(MEFE), se presenta la Matriz EFE para OMEGA TRACTOR’S.

TABLA 1: MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS

(MEFE)
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Factores determinantes de Exito Peso Valor Ponderacion

Oportunidades
Formalizacién y crecimiento de la mineria informal y

1 0.2 2 0.4
artesanal
Incremento de presupuestos la inversion publica en
2 . 0.1 3 0.3
obras de infraestructura por parte del estado
3 Crecimiento sostenido macroeconémico del pais 0.05 3 0.15
Proyectos de infraestructura a cargo del estado, quien
4 . 0.1 2 0.2
da preferencia a las empresas locales
5 El desarrollo tecnoldgico hace mucho mas rentable la 0.12 > 0.24

inversion en capacitacion y tecnologia

Las exigencias del mercado por una mejor gestion
6 ambiental permiten una diferenciacion con los 0.07 1 0.07
competidores

Sub Total 0.64 1.36
Amenazas

Falta de capacidad de ejecucion del gasto en proyectos

: b, . 0.05 1 0.05
de inversion publica

Reduccion de los ingresos por concepto de canon
2 producto de la desaceleracion de las economias 0.05 2 0.1
industrializadas y reduccion del precio de los metales.

Conflictos sociales que amenazan la industria minera,

o . 1% L 0.1 2 0.2
principal cliente de los servicios para maquinaria pesada

Las marcas lideres mundiales administran su
4 informacién tecnolégica de tal forma que los dealers y 0.09 2 0.18
empresas integradoras dependan de ellos

Corrupcién en Entidades del Estado, dirigiendo

5 0.07 2 0.14
procesos
Sub Total 0.36 0.67
TOTAL 1 2.03

Valor: 4. Responde muy bien; 3. Responde bien; 2. Responde promedio; 1. Responde mal

FUENTE: Elaboracion propia

2.4.5.- LA ORGANIZACION Y SUS COMPETIDORES
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2.4.5.1.- Poder de negociacién de los proveedores
Los repuestos de maquinaria pesada se consiguen en el pais a través de los representantes
autorizados o mediante la importacion directa a los dealers de marcas reconocidas y
alternativas de calidad desde los Estados Unidos; los representantes en el Peru de las
marcas mas importantes son pocos y tiene precios altos en relacion a la oferta
internacional, los dealers por el contrario son muchos con precios mas competitivos sin
embargo no venden repuestos directamente en el Per(, por lo que sus clientes se encargan

con el proceso de importacion y nacionalizacion de esos productos.

En estos procesos de compra y posterior importacion hay que considerar el manejo de
lineas de crédito y el lead time que significa traer mercaderia del exterior, por otro lado
es necesario evaluar los volimenes de compra ya que para que una importacion sea

rentable ser& necesario comprar un volumen importante.

Un incremento de valor sumamente importante en la cadena de aprovisionamiento de
repuestos para maquinaria pesada es la informacién a través de la transferencia
tecnoldgica que pueden proporcionar las casas matrices de las diferentes marcas a sus
representantes o dealers y posteriormente estos compartirla con sus clientes integradores,
en otras palabras en el mercado de servicios de reparacion para maquinaria pesada es muy
valioso el conocimiento técnico y tecnoldgico al momento de realizar un mantenimiento,
reparacion o cambio de piezas de la manera mas 6ptima, como si se hiciera en la misma

féabrica.

2.4.5. 2.- Poder de negociacion de los compradores
Los compradores buscan empresas que ofrezcan soluciones econdmicas, financieramente

favorables, integrales y con el respaldo técnico profesional es por ello que se busca una
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empresa que vende repuestos a precios competitivos, en condiciones comerciales
atractivas, realiza mantenimientos con equipamiento y personal idoneo, tiene la
maquinaria adecuada y suficiente, y por ultimo esta en la capacidad de realizar proyectos
completos, en este sentido Omega Tractor’s tiene ventajas evidentes sobre las demas

empresas que brindan los mismos servicios y productos de forma aislada.

2.4.5.3.- Amenaza de los sustitutos

Nuevos productos alternativos a los de marcas reconocidas ingresan dia a dia al mercado.
Tienen un precio mucho mas barato debido a que provienen de paises de tecnologia en
crecimiento como la de China, pero de menor calidad que los productos originales como
CAT, Komatsu o Volvo. A pesar que éstas empresas de marca reconocida tienen plantas
de produccién en aquel pais, la calidad del producto difiere significativamente de los
originales. Del mismo modo ocurre con el servicio de reparacién para maquinaria de linea
amarilla pues los talleres que ofrecen el servicio no tienen una éptima implementacion e
infraestructura en cuanto a herramientas, instalaciones y personal calificado y a cambio

sus precios tienden a ser méas bajos.

2.4.5.4.- Amenaza de los entrantes

Este rubro ofrece las posibilidades para que una empresa con un capital propio o
financiado pueda ingresar a competir, dadas las condiciones del crecimiento de la
industria minera y de la construccion en la region, en el cual lo primordial es contar con

maquinaria (nueva de preferencia) y los contactos para finiquitar algun contrato.

Asi mismo la globalizacion comercial, los contactos de empresas extranjeras en la Web

y la facilidad para el proceso de importacion; hacen que competidores nuevos puedan
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traer repuestos y componentes para comercializarlos en nuestro mercado sin ninguna

restriccion.

2.4.5.5.- Rivalidad de los competidores

Omega Tractor’stiene una ventaja dentro del rubro de la venta de repuestos para
maquinaria pesada a nivel de la region Arequipa ya que los Unicos proveedores en la
region son Ferreyros como representante de Caterpillar y distribuidores mas pequefios
que en su mayoriase abastecen en lima. La rivalidad directa viene de los dealers de
Caterpillar, Komatsu, Volvo y John Deere que estan en el extranjero ya que otras
empresas de la region Arequipa que cuentan con un volumen de maquinaria importante

suelen importar sus propios repuestos sin que esto signifique que los comercialicen.

Algo similar ocurre con el mantenimiento de maquinaria pesada, uno de los pocos talleres
importantes en la region que brinda servicios de Mantenimiento y reparacion para
maquinaria pesada, siempre dejando de lado Ferreyros, es Omega Tractor’s sin embargo
las empresas que tienen maqguinaria pesada en volumen considerable poseen sus propios

talleres sin que ellos brinden estos servicios.

En lo referente a la venta de repuestos para maquinaria pesada tenemos como principales

competidores a:

e REDIRED SRL Esunaempresaconstituida en el afio 1995 dedicada a la
Importacion de  RepuestosparaMaquinariaAmarillatanto  en  Caterpillar
comorepuestosalternativos Americanos CTP.

En el transcurso de los afiosRedired ha venidoganando Mercado debido a
suPublicidadcomo a lasrelacionesquetiene con EmpresasConstructoras y Mineras

a Nivel Sur.
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Rediredimportasusproductos (repuestos) de EstadosUnidos y algunosrepuestos
los trae de Lima de ProveedoresMultinacionales. A comparacion de Omega
Tractors estaempresatienevolimenes de venta similar a Omega Tractors perotraer
repuestos Caterpillar Americanos y chinos comercializandolos de acuerdo al
clienteasimismo no cuenta con taller de reparacion peroposeealianzas con

pequefostalleres asi captan el servicio y lo tercer izan.

e PERU TRACTOR SRL Esunaempresafundada en 1995 con capital
estrictamenteperuano, con los proyectos y objetivos de
negocioparaofreceratencionespecializada. Empresadedicada a la venta de
repuestosparamaquinariapesada Caterpillar y Alternativos. A comparacion de
Omega Tractors esunaempresaquetiene volimenes de ventagrandes a nivel Lima
y guevieneganando Mercado a nivel Sur,
poseeprecioscompetitivosyaquerealizaimportaciones a grandes volumenes mas

no cuenta con un taller de reparaciones y trabajapoco con la entidadpublica.

e REPDAPARTS SRL: Es una empresa sin muchos afios en el mercado que se
dedica a la venta de repuestos para maquinaria pesada en general y que cuenta con
un taller propio pero realiza trabajos de menor envergadura. A comparacién de
Omega sus volimenes de venta son pequefios peor viene creciendo poco a poco,

Sus precios aun no son competitivos
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La ventaja que Omega Tractor’s posee sobre sus competidores es el amplio taller con el
que cuenta, pues alli el personal brinda mantenimiento a los activos propios y muchas
veces a los de la competencia, lo cual significa un ingreso y diferenciacion sobre las

empresas del rubro.

En el mercado de los Equipos pesados tenemos dos referentes principales, estos son
Ferreyros y Mitsui, representantes de Caterpillar y Komatsu respectivamente. Omega
Tractors mira en ellos a sus referentes a seguir, pero se debe acotar que estas empresas
han tenido en las marcas que representan el apalancamiento clave para ser lideres en el
mercado. Por tanto nuestra empresa pierde competitividad y mercado al no contar a la
fecha con alguna representacion de repuestos 0 equipos pesados importante, de las tantas

que existen a nivel mundial.

El mercado peruano de equipos pesados y repuestos esta tomado al momento por pocas
empresas, pero el ingreso de diferentes marcas europeas y asiaticas debido al crecimiento
del sector y econémico en general del pais hace que empiece la competencia empiece a

tornarse bastante duro.
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CUADRO 3: PORCENTAJE DE IMPORTACIONES EN VALORES CIF A JUNIO

2011
FERREYROS SAA 358,042 623,890 574,785
SANDVIK 30,653 416,176 30,527
KOMATSU 56,285 102,479 129,561
ATLAS COPCO 24 285 51.963 46,738
JOHN DEERE 635 875 971
VOLVO 54,662 129,939 123,324

MNota: Aduanet,

m FERREYROS 5448
- SANDWIK

- KOMATSU

- ATLAS COPCO
= JOHMN DEERE

- VOoOLVO

FUENTE: INEI

e FERREYROS

Es la empresa lider en la comercializacion de bienes de capital en el pais y en la provision
de servicios en este ambito. Integrante de la corporacion Ferreycorp, es distribuidora de
Caterpillar desde 1942, asi como de otras prestigiosas marcas. Ferreyros ademas de
vender repuestos para Maquinaria Amarilla se dedica a la venta de Equipos, brinda
soporte técnico y Alquila Maquinaria. Las ventas de esta empresa al 2012 bordearon cerca

de los1.5 mil millones y como corporacionestuvieron alrededor de los 5.5 mil millones.
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e KOMATSU - MITSUI

Es la segunda empresa del mercado nacional en equipos pesados. Tiene en su fortaleza
las marcas Komatsu y Cummins, lideres del rubro de equipos y motores. Las ventas
proyectadas para el 2012 bordearon los 680 millones.Esta fusion a pesar de su relativa
juventud (2009), ha crecido considerablemente en el mercado, llegando a situarse en un

expectante segundo lugar.

En la Figura vemos como Mitsui-Komatsu ha avanzado en lo que refiere a colocacion de
equipos pesados. Superando incluso ligeramente a Ferreyros en lo relacionado a equipos

de mineria.

CUADRO:4 PARTICIPACION DEL MERCADO CONSTRUCCION Y

MINERO

Distribucion de mercado en
importacion de maquinarias para la
construccidn

— =

N Ferreyros
= Komatsu Mitsuai
dnidmag

W Otros

Participacion de mercado en venta de

equipos para gran mineria 2011
120

m Komatsu-rmitsai
W raerreyros

woOtros

FUENTE : INEI
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2.45.6.- MATRIZ PERFIL COMPETITIVO (MPC) Y MATRIZ PERFIL

REFERENCIAL (MPR)

TABLA 2: MATRIZ PERFIL COMPETITIVO (MPC)

. Omega Tractor's Redired SRL PeruTractors RepdaParts
Factores clave de éxito Peso
Valor Pond Valor Pond Valor Pond Valor Pond
1 Transferencia tecnologica de 015 1 015 1 015 1 015 1 015
marcas globales y/o representantes
5 !_lneas d_e crédito de proveedores 0.08 3 0.24 5 016 5 016 5 0.16
internacionales
g [Compradirectaacasas matriceso | g 3 045 2 03 2 03 1 015
distribuidores internacionales
Oferta de servicio integral (venta de
g [[epuestos, servicios de 0.5 3 045 3 045 3 045 2 03
mantenimiento y alquiler de
maquinaria)
5 Capacidad de financiamiento para 0.07 5 014 ) 014 3 021 3 021
los compradores
6 Pgll_ de maquinarias suficiente y 01 1 01 5 02 3 03 ) 02
eficiente
7 (P:;)rt:]ertura en toda a region sur del 007 5 0.14 3 021 3 021 3 021
Contar con talleres de reparacion
8 con capacidad de atencion 0.08 2 0.16 1 0.08 1 0.08 1 0.08
suficiente
9 Pla_n_llla Profesmna_l y Técnica 01 5 02 5 02 5 02 5 02
calificada y Capacitada
10 Clientes de valor y leales 0.05 2 0.1 2 0.1 2 0.1 2 0.1
Total 1 2.13 1.99 2.16 1.76

FUENTE: Elaboracion propia
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TABLA 3:MATRIZ PERFIL REFERENCIAL (MPR)

L Omega Tractor's Ferreyros Mitsui-Komatsu
Factores clave de éxito Peso
Valor Pond Valor Pond Valor Pond
Transferencia tecnoldgica
1 de marcas globales y/o 0.15 1 0.15 4 0.6 4 0.6

representantes

2 Lineas de credito de 0.08 3 0.24 3 0.24 3 0.24
proveedores internacionales

Compra directa a casas
3 matrices o distribuidores 0.15 3 0.45 4 0.6 4 0.6
internacionales

Oferta de servicio integral
(venta de repuestos,

4 - P 0.15 3 0.45 3 0.45 3 0.45
servicios de mantenimiento
y alquiler de maquinaria)
Capacidad de
5 financiamiento para los 0.07 2 0.14 4 0.28 3 0.21
compradores
6 PRS0 arias 01 1 01 4 0.4 3 0.3
suficiente y eficiente
7 Cobertura en toda la region 0.07 9 0.14 4 0.28 3 021

sur del Per(

Contar con talleres de
8 reparacion con capacidad 0.08 2 0.16 3 0.24 3 0.24
de atencion suficiente

Planilla Profesional y

9 Técnica calificada y 0.1 2 0.2 3 0.3 3 0.3
Capacitada

10 Clientes de valor y leales 0.05 2 0.1 3 0.15 2 0.1

Total 1 2.13 3.54 3.25

FUENTE: Elaboracion propia
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2.4.- EVALUACION INTERNA
Segun D"Alessio (2008), el anélisis interno debe tener como objetivo encontrar las

fortalezas y neutralizar las debilidades de la organizacion.

2.4.1.- Administracion y Gerencia de Omega Tractor’s(A)

Como dice D’Alessio (2008), la principal causa de la crisis en las organizaciones es la
gerencia, la gerencia es clave para el éxito, como lo es para el fracaso. El Gnico érgano
de direccion en la empresa estéd a cargo de la Gerencia General que la ejerce el accionista
mayoritario Jose Zevallos Lisarazo, los demés accionistas familiares y minoritarios no
ejercen ninguna funcion de direccion. La gerencia de Omega Tractor’s es decaracter
todista y autocratico, ya que es el gerente el que debe y tiene que decidir situaciones
menores como aprobar un vale de combustible, hasta situaciones mayores como la de
adquirir una maquinaria nueva, usando como Unica valuacion de analisis su propio criterio
personal, burocratizando el accionar de la empresa haciéndola tan &gil como es la

respuesta del gerente general.

El gerente basa usualmente sus decisiones en su vasta experiencia, mas no en un analisis
de la situacién apoyado por estudios, investigaciones o procesos. Es por eso que es dificil
romper paradigmas con las que se rige el desarrollo de la compafiia constituyéndose una
amenaza al no considerar informacién o aspectos técnicos que darian mayor peso a las
decisiones disminuyendo el riesgo sin dejar de lado la valiosa experiencia con la que

cuenta la compafiia.

El gerente personalmente cuenta con una gran solvencia y reputacion en el mercado del
que participa hace mas de 15 afios, reconocido tanto por sus clientes, proveedores,

competidores y su personal. Sin embargo la efectividad en la toma de decisiones se ve
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mermada por la necesidad de que el tome toda decision sin delegacion de funciones y
responsabilidades, sin embargo el control en la compafiia se ha mantenido por la misma

personalidad del Gerente.

Adicionalmente en la parte de direccion solo se encuentran 6rganos externos de asesoria
como son Contabilidad y el Area Legal, y jerarquicamente el siguiente nivel solo realiza

funciones transaccionales para nada ligadas con la planeacion, direccion o control.

CUADRO 5 : ORGANIGRAMA DE OMEGA TRACTORS

Area Legal I Contabilidad

Secreta r|a

| ] L
Jefatura de Taller Jefatura de Equipos
L S
Mecanicos
| Tecnicos
Soldadores

=l Ayudantes

FUENTE: elaboracidon propia
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2.4.2.- Marketing y Ventas (M)

La empresa ofrece a los clientes, un mix de productos y servicios. Pues al englobar gran
parte del circulo del negocio de los equipos pesados hace interesante para el cliente tomar
todo el servicio que requiere para su equipo y proyecto con la misma empresa. Analizando

las 4P’s para la empresa tenemos:

2.4.2.1.- PRODUCTO.

Los repuestos que comercializa los importa principalmente de Estados Unidos, por lo
tanto ofrece a sus clientes productos de marcas reconocidas que cumplen altamente sus
requerimientos y necesidades y a precios competitivos; también oferta repuestos de
marcas alternativas reconocidas en el mercado americano y canadiense, siendo de gran
aceptacion dentro de sus clientes, en este sentido del total de repuestos que comercializa
la compafiia un 35% son repuestos originales Caterpillar y otro 40% de la marca
alternativa CTP, el restante 25% se completa con otras marcas alternativas y otros
repuestos y suministros como filtros y elementos de corte de diversas marcas que se

compran a proveedores ubicados en la ciudad de lima como MYM y SandvikPeru.

Actividades de la Empresa:

A. VENTA DE REPUESTOS

e Bombas Hidraulicas:

Tipo Vickers de Pifiones, Pistones Rotativas
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e Filtros Americanos:

Petrdleo, Aceite, Transmision, Hidraulico, Aire, Racord. en marcas originales:

Caterpillar, Donaldson (U.S.A.)

Sistemas de Rodamientos para Excavadoras y Tractores:

- Cadenas Secas y Lubricadas.

- Carriles inferiores, pestafia simple y doble.

- Zapatas de Oruga de Tractores y Excavadoras.
- Ruedas Guias.

- Segmentos de Sprokets.

e Herramientas de Corte:

- Cuchillas.
- Cantoneras.
- Sobre cantoneras.

- Unfas.

Pernos y Tuercas Especiales

Para Diferentes Usos:

Cuchillas.

Cantoneras.

Sobre cantoneras.

Zapatas.
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e Lubricantes:

- Sistema Hidraulicos.
- Aceites de Motor.

- Transmision.

- Mandos finales.

- Refrigerantes.

e Repuestos y Accesorios en General:

- Empaques
- Sellos

- Inyectores
- O-ring

- Correas

- Discos

- Platos

B. REPARACION DE MAQUINARIA EN GENERAL Y MAESTRANZA

Reparacion de Maquinaria en General

Motores, Transmisiones, Sistemas Hidraulicos, Bombas Hidraulicas, Convertidores,
Mandos Finales, Turbos, Diferenciales y Coronas, Reparacion de cucharones, reparacion

de sistemas de rodamiento
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- Servicios de Mantenimiento y Reparacion en el Campo y en nuestros Talleres.
- Evaluacion de Equipos a Maquina Abierta o Cerrada.

- Reparacion de sistema de rodamiento y cadenas

C. ALQUILER DE MAQUINARIA PESADA

2.4.2.2.- PRECIO.

OMEGA TRACTORS es importador directo de marcas reconocidas en el mercado de
Maquinaria Amarilla'y de Movimiento de Tierras, el importar los repuestos le permite a
la empresa generar un mayor margen de contribucién y por lo tanto manejar un precio
mas competitivo de acuerdo al mercado llegando muchas veces a tener precios al mismo

rango que el propio representante de Caterpillar en el Peru.

Respecto a los repuestos de la marca Caterpillar estos son comprados en délares y
vendidos en ddlares la gran mayoria de veces lo que no le afectaria considerablemente si
hay una variacion significativa en el tipo de cambio, el margen que se obtiene en la venta
de esta marca va de 25 a 30 % dependiendo del volumen de compra asi como las ofertas
que lanzan los Dealers en Estados Unidos cabe mencionar que los precios cambian dos

veces al afio por lo que mandan la actualizacién de los mismos un mes antes.

En cuanto a marcas Alternativas estas son compradas en ddlares y vendidas en soles, todo
esto en funcion al mercado, siendo mas vulnerables por variaciones en el tipo de cambio
sin embargo generan mejores margenes para la compariia que van entre el 30 y el 40 %.
En lo referente a filtros y productos de corte comprados a proveedores de la capital se

cuenta con un margen del 25 a 30 % debido a los precios que les brindan por ser cliente
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exclusivo ademas de tener una alianza con la empresa MY M asi mismo la empresa cuenta

con lineas de crédito amplias y facturas a 30 y 60 dias.

2.4.2.3.- DISTRIBUCION.

La importacion de repuestos se hace mediante Dealers ubicados en Estados Unidos y con
los que se viene trabajando desde hace afios atrés por la confiabilidad y garantia que éstos
brindan a la Empresa, son estos Dealers los que al recibir la Orden de Compra se encargan
de despachar la mercaderia solicitada hasta puerto Callao, una vez en puerto se cuenta
con un agente de aduanas que se encarga de realizar el desaduanaje respectivo para que
finalmente sea despachado por una Empresa de Transportes de la confianza de la empresa
tanto en precio como en puntualidad para que finalmente sea recibido en las instalaciones
de la empresa para su verificacion respectiva, ingreso al sistema y ubicacion respectiva
en los almacenes que cabe mencionar en este afio se ampliaron para una mejor ubicacion.
Cuando se requiere de un producto el personal de ventas que cuenta con experiencia mas
no con capacitacion constante ingresa al sistema y ubica el repuesto y brinda un precio de
acuerdo al cliente y es entregada la mercaderia 0 mediante orden de compra via email o

teléfono se arma el pedido y se despacha mediante el transporte que el cliente seleccione.

La empresa Omega Tractors no cuenta con una red de ventas y sus canales de distribucion
son bastante reducidos, a pesar de ello tiene cobertura en toda la regién sur, ampliando su
mercado al departamento de Madre de Dios, donde la minera artesanal e informal esta en

proceso de formalizacion y han incrementado su demanda para estos repuestos.
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2.4.2.4.- PROMOCION.

La empresa Omega Tractors tiene como punto fuerte la venta personalizada que brinda a
sus principales clientes dandoles asesoria respecto a los repuestos y al mantenimiento de

sus Maquinarias asi mismo se absuelve dudas de los clientes.

Cuentan con una pagina web bastante sencilla donde el cibernauta podra encontrar
informacidn basica respecto a la empresa, los productos y servicios que ofrece, ubicacion,
teléfonos y emails (www.omegatractors.com).Asi mismo se encuentran registrados en las
paginas amarillas tanto en la Web como en los libros fisicos para su facil ubicacion y
contacto; mantienen una cuenta en Facebook para tener presencia en las redes sociales y
finalmente se cuenta con Brochures digitales que son enviados via email de vez en cuando
a empresas que compran por primera vez o que por conocimiento del mercado se sabe

que requieren del servicio

En la actualidad el testimonio de cada uno de sus clientessatisfechos essu mejor
promocioén (promocion boca a boca). En términos generales no cuentan con un plan de

promocion que potencie sus ventas.

En fiestas de fin de afio se otorgan canastas y regalos especiales a sus principales clientes
y se regalan almanaques del afio en curso,asi mismo se cuenta con suvenires como gorras,

lapiceros que son entregados a sus clientes frecuentes durante el afio

2.4.3.- Operaciones y logistica. Infraestructura (O)
En el campo de Operaciones y Logistica, las operaciones de la empresa se desarrollan

principalmente en la region Sur del pais, la ubicacion de la Planta (Talleres y Oficinas)
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son privilegiadas ya que se encuentran ubicados en la zona industrial de la Ciudad de
Arequipa, esto en el kildmetro 2,5 de la Carretera Variante de Uchumayo. Ademas el area
de terreno de 2000 metros y una adecuada infraestructura, contando con oficinas, tiendas

de venta, zonas de levado, reparacién, patio de maniobras y acceso directo a avenida.

Parte fundamental en la venta de repuestos es el proceso de importacién donde Omega
Tractor’s tiene mucha experiencia, la que se refleja en su eficiencia de costos y manejo
de volumenes los que determina gerencia en volumen y oportunidad, para atender los
pedidos mas importantes y reponer los inventarios de almacén, siempre contratando un
agente de aduanas para la nacionalizacién y desaduanaje de los productos ya que los

proveedores los colocan en el puerto.
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CUADRO 6 : PROCESO DE TRABAJO DE OMEGA TRACTORS

Empresas

| Fabricade —
) Privadas

repuestosy ~ Procesosde |
Areade ventas

componentes: Dealer
venta (Dealers) y i Proceso de
-EE.UU representante en i o ( €importacion
e importacion ventas:

-Europa EEUU ! Omega Tractos
- Asia eeE—— 2 —
- Brasil

ad  Uso propio

Reparacion de Maquinaria

| Instalaciones Pruebas de equipo
propias ' en sitio

Clientes permanentes
Necesidad de Licitaciones estatalesy v ] ;
reparaciony privadas Eyalieonge Instalaciones G
- . . equipo en: del cliente - Lavado general
servicios: Reparacion de equipos -Pruebasen cada

O sistema
"'- - Ajustes finales

Alquiler de Maquinaria

Ofrecimiento

= de
” T o Proceso de o .
Solicitud o - Clientes permanentes | maquinaria: 0 Acondicionamiento
evaluaciony

postulacion para - Licitaciones ( Estadoy fzd - Excavadoras (  deequipo para
- ; . presupuesto )
arriendo de equipo Privados) - Cargadores trabajoen proyecto
- de proyecto
- Tractores

-Volquetes _
Traslado de maquina

hacia punto de trabajo

FUENTE: Elaboracion propia
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2.4.4.- Finanzas y contabilidad (F)

Segun mencion6d D’ Alessio (2010, p.176), el area de finanzas es la responsable de
obtener los recursos econdémicos y de otra indole tanto externos como internos para que
la organizacion funcione y exprese los resultados y como ha sido la manera en que ha
operado. Dichos resultados se veran expresados mediante ratios y otros indicadores que

muestren su variacion.

El analisis realizado en cuanto a la variacién que han tenido las partidas de los
estados financieros entre ambos periodos (andlisis horizontal), indica para el estado de
ganancias y pérdidas un incremento en las ventas del 89% producto de del incremento de
ventas de repuestos en el mercado de mineria artesanal e informal, teniendo en cuenta que
se facturo hasta S/. 200,000 en boletas de venta producto de la venta a este sector. Dentro
de las partidas del balance general, el andlisis horizontal indica que la empresa disminuy6
en su totalidad la cuenta Caja y Bancos hasta llegar a cero y sobregirarse en el periodo
2012 en S/.69,507 debido a que tuvo que sanear las acreencias producto de las deudas
contraidas con los bancos, y que financian compra de maquinarias para la empresas del
grupo y la compra y construccion de un nuevo taller en el 2013, esto revela que la
empresa transmite confianza a las entidades financieras pues se consiguio un préstamo
por S/.283,517, debido también a que presentd una capitalizacion de utilidades que hizo
incrementar el capital social en 232%, esta gestion de capitalizacion se realizd para
generar mayor solvencia y poder obtener opciones de financiamiento mayores. Hubo un
aumento de 75% en compra de mercaderias (repuestos) que es en donde la empresa ha
destinado la mayor inversion en el Gltimo periodo y el pilar del core del negocio. La

disminucion de las cuentas por cobrar comerciales con terceros (del 71%) se debe a una
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mayor gestion en la recuperacion, orientada al financiamiento de las nuevas adquisiciones

de la empresa.

CUADRO 7: PARTICIPACION DE LAS VENTAS POR UNIDAD DE

NEGOCIO 2011-2012

Participacionde las ventas por Unidad de
negocio en Omega Tractors

60% 55%
50% 55%
40% 35%
30% 35%
9 2011
20% 10%
0,
10% 10% 2012
0%
Venta de repuestos Alquiler de maquinaria Serviciode
mantenimiento y
reparacion

FUENTE: Elaboracion propia

En el andlisis financiero de los ratios de los periodos 2011 y 2012, la prueba acida
reflejo que la capacidad de pago aumentd de 0.91 a 1.15, debido a que en el periodo 2012
las cuentas por cobrar a relacionadas aparecen como la parte mas importante del activo
(con 28% del total del activo, segun el analisis vertical del periodo 2012), s6lo después
de los activos fijos. La caida a cero de la partida de cajay bancosy las cuentas por cobrar

comerciales (solo el 5% del valor total del activo) se vieron contrarrestadas por las cuentas
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por cobrar a relacionadas que si bien no podemos considerar como activo corriente, la

compaiiia si tiene capacidad de accidn sobre estos.

El pasivo de la empresa esta estructurado en un 50% de pasivo corriente y 50% de pasivo
a largo plazo, es se vio incrementado por los préstamos que se tomaron para la compra de
maquinaria y la obra en curso del nuevo local, asi como la importacion de repuestos para

stock y pedidos especificos.

Finalmente se debe mencionar que la empresa no cuenta con presupuestos de ingresos y
gastos. A pesar de algunas acertadas decisiones en materia financiera ésta herramienta es

muy importante para cimentar proyecciones y planes a futuro.

2.4.5.- Recursos Humanos (H)

Debido a que existe demanda de profesionales y mano de obra en el rubro, la empresa no
ha concretado una politica de retencion de personal. Lo que hace la constante rotacion y
fuga de talentos en todas sus lineas. Por tanto es necesario crear un plan de capacitaciones,

incentivos econémico-sociales y concientizacion en el personal.

En los procesos de seleccion y contratacion la empresa opta por el recurso mas
econdmico, siendo esta muy pocas veces la mejor eleccién; ya que cuando asumen
funciones es cuando se mide el grado real de conocimiento y experiencia en el rubro. Esto
implica esfuerzos y tiempo en entrenarlos en vano, ocasionandole gastos innecesarios a

la empresa.
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La contratacién y seleccion esta totalmente manejada por la gerencia, sin el uso de
mecanismos de seleccion de personal profesionalizados a cargo de terceros que aseguren

perfiles idoneos para cada funcion.

2.4.6.- Sistemas de informacién y comunicaciones (I)

La empresa cuenta con diferentes paquetes informaticos en la parte administrativa.
Cuenta con soporte informatico para el manejo de los inventarios y almacenes necesario
por la gran variedad de repuestos y componentes, asi mismo para llevar la contabilidad y
finanzas de la empresa. Toda esta informacion alimenta positivamente a la gerencia para
las toma de decisiones principalmente de inversion y comerciales, aunque algunas veces

las decisiones siguen siendo basadas en experiencia.

Los software y la informacion original actualizada y especializada de las diferentes
marcas cada vez agrega mas valor a este negocio ya que la especializacién y el avance
tecnoldgico hace indispensable contar con esta informacion la que casi en su totalidad
son facilitadas a los dealers representantes de cada marca, por lo que la posibilidad de
adquirir esta informacion es muy remota y lo que opta la empresa es obtener informacion

no oficial con el riesgo de no ser lo suficientemente veras, completa y actualizada.

Respecto a la parte técnica es vital contar con licencias y paquetes de las lineas de equipos
mas comerciales, caso contrario es complicado atender y resolver problemas de una
maquina. La empresa cuenta con informacion dura y en computadora la cual esta abierta
al personal técnico para el trabajo diario.En cuanto a los sistemas de comunicacién como

telefonia, redes e internet; la empresa camina sélida, pues se ha invertido en contar con
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hardware y software actualizado y que este se encuentre al alcance de los empleados para

que la comunicacion fluya de la mejor forma en los diferentes procesos.

2.4.7.- FORTALEZAS

e Lacompafiia cuenta con reconocimiento y trayectoria en el mercado. Lo que hace
atractiva para clientes, proveedores y es una oportunidad para jovenes técnicos
para iniciar su carrera.

e La oferta comercial de Omega Tractor’s es integral, al ofrecer repuestos con
garantia, precios competitivos, servicios y arriendo de equipos.

e La empresa cuenta con experiencia en ventas y aprovecha los beneficios de la
importacion de repuestos y maquinaria.

e La empresa cuenta con infraestructura adecuada en cuanto a tamafio,
implementacion y ubicacion para el rubro de negocio.

e Credibilidad crediticia, la empresa cumple puntualmente con sus pagos por
préstamos bancarios para capital de trabajo.

e Presencia e incremento de ventas en el segmento de Mineria informal y artesanal,

fundamentalmente en los departamentos de Puno y Madre Dios.

2.4.8.- DEBILIDADES

e El poder de decision y negociacion se encuentra excesivamente concentrado en la
Gerencia.

e La empresa no cuenta con un &rea comercial y plan de Marketing desarrollada

para atender al sur del pais.
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e Laempresa no cuenta con certificacion y homologaciones en sus procesos que la
haria més atractiva para el mercado.

e Dado que el mercado requiere técnicos con experiencia, la rotacion del personal
calificado es constante. Carece de politica de retencion de personal.

e No hay un mecanismo que asegure a la gerencia informacion valiosa para la toma
de decisiones y evitar las decisiones basadas solo experiencia.

e Al no ser representante de las marcas mas comerciales del mercado, no se cuenta
con informacion técnica de forma oficial, oportuna y actualizada.

e Se tiene aproximadamente un 20% del inventario sin rotacion

2.4.9.- Matriz Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

TABLA 4: .- MATRIZ EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (MEFI)

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)
Factores determinantes de Exito Peso Valor Ponderacion
- G
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FUENTE: Elaboracion propia

La ponderacion obtenida en la matriz MEFI, indica que la empresa tiene una posicion

interna fuerte, segun lo mencionado por D’Alessio (2008, p.185)
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2.5.- MATRICES DE EVALUACION

2.5.1.- Matriz de Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas (MFODA)

La matriz FODA, como se muestra en la Figura X en su primer cuadrante FO propone
estrategias relacionadas con reforzarlos aspectos dirigidos a ampliar y cambiar el campo
de accién de la empresa, tanto interna como externamente. En el cuadrante FA la
inversion es la propuesta primordial que genere el cambio desde adentro, asi como la
conformacién de alianzas con proveedores foraneos en pos de la reduccion de costos. El
cuadrante DO propone la desconcentracion de poder por medio de la creacién de una
nueva seccion en la empresa y la basqueda de certificaciones y planes que logren la
mejora de la imagen de la marca de la empresa. Finalmente el cuadrante DA muestra en
sus estrategias la agresividad en consolidar a la empresa desde las jerarquias altas con una
nueva gerencia, la bisqueda de representacion de marcas globales en el rubro y la

formacidn de vinculos con entes similares a Omega Tractor’s.
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TABLAS : .- MATRIZ DE FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES AMENAZAS (MFODA)

Matriz Fortalezas, Oporfunidades, Debilidades, v Amenazas (FODA)

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1 Lacompafiia cuenta conreconocimientoy trayectoria en elmercado. Lo que D1 Elpoderde decision y negociacion se encuentra excesivamente
hace atractivapara clientes, proveedores v esuna oportunidad parajovenes concentrado enla Gerencia.
técnicos para iniciar su carrera.
F2 La oferta comercial de Omega Tractor's es integral, al ofrecer repuestos con D2 Laempresano cuenta conun area comercial y plan de Marketing
garantia, precios competitivos, servicios v amiendo de equipos. desamrollada para atender al sur del pais.
F3 Laempresa cuenta con experencia enventas y aprovecha losbeneficios dela D3 Laempresano cuenta con certificacion v homologaciones en sus procesos
importacion de repuestos v maquinaria. quela haria mas atractiva v competitiva para elmercado.
F4 Laempresa cuenta coninfraestructura adecuada en cuanto a tamafio,
implementacion vy ubicacion para elrubro denegocio.
F5 Alto compromiso delos socios evidenciado porla capitalizacion delos D4 Nohayunmecanismo que asegure a la gerencia informacion valiosa para
resultados acummulados la toma de decisiones.
F6 Cobertura en el segmento de Mineria informal v artesanal, fundamentalmente D3  Alno serrepresentante o distribuidor autorizado delasmarcasmas
enlos departamentos de Puno v Madre Dios. comerciales delmercado, no se cuenta coninfonmacion técnica de forma
oficial, oportuna v actualizada.
D& Setiene aproximadamente un 20% delinventario sinrotacion
OPORTUNIDADES Estrategias FO Explote Estrategias DO Busque

01 Formalizaciony crecimiento de la mmeria mformaly FO1 Afianzary Desamrollar las ventas derepuestos en los sectores de mineria DO1  Desamrollo del area comercial que permita la desconcentracion de poderen
artesanal informal v artesanal enlasregiones de Puno v Madre de Dios aprovechandolos la Gerencia v aprovecharlas oportunidades de una economiaen

winculos establecidos porla compatia durarte el 2012 v 2013 vel crecimiento ennuevosmercados v ganarparticipacion en elmercados.
reconocimiento enel sector, (01, F1, F3, F&) existentes. (D1-D2-01)

02 Incremento de presupuesto dela mversion publicaen FO2 Aprovecharla capitalizacidn dela empresa para obtener el financiamiento DO2  Eliminarde forma eficiente, econdmica v socialmente responsable el
obras de infraestructura porparte del estado necesanio para renovarla flota de maquinaria pesada contecnologia de inventaro inmoviliza do cuidando que sea un proceso que genere valorala
financiado porimpuestos v canon minero wvanguardia {03, F3) compafiia (06, D7)

03 Crecimiento sostenido macroecondmico del pais FO3 DO3  Certificary homologarlos principales procesos dela compafiia, para

obtenermejores oportunidades en elmercado; ademas de implementar
Incrementarla participacion de forma directa o indirecta enlosnuevos sistemas de gestion integrados que eleven los estandares enlas operaciones
proyectosmineros v ampliaciones (04, F2) dela empresa (06, D3, D3)

04 Nuevosproyectos deinversion v ampliaciones en el DO4  Desamrollarplanes de accién para anticiparlas oportunidadesenbaseala
sector dela gran mineria en el sur del pais. informacion de proyectos publicos v privados. (02, D3)

O3 El desamrollo tecnolégico hace mucho masrentablela
inversion en capacitacion y tecnologia

06 Lasexigencias del mercado poruna mejor gestion
ambiental, de seguridad v salud penmiten una
diferenciacion conlos competidores

AMENAZAS Estrategias FA Confronte Estrategias DA Evite

Al Competidores enventa de repuestos conmayer FA1 Desamollaralianzas comerciales conproveedores extran) eros que mej oren DAl Ceontratarun gerente comercial de reconocida trayectona v expeniencia en
capacidad de ofrecermejores preciosenbase a sus nuestra eficiencia en costos para disminuir el riesgo de perder en una el rubro queimpulse a la empresa a unnivel de mayor competitividad a
representaciones y volimenes de compra confrontacién de precios (A2, F3) través de un drea comercial auténoma v que lidere a toda la compafia. (D1

D2-A2)

A2 Reduccién delos ingresos por concepto decanony ~ FA2 Invertir eninformacion técnica v tecnolégica para ofrecer almercado DAZ Consolidarel proceso de profesionalizacién de la compafiaa través dela
regalias, producto de la desaceleracion delas soluciones altemativas a las propuestas porlosrepresentantes exclusivos de formacion de cuadros técnico-pro fesionales para las gerenciasy jefaturas.
economias industrializa das v reduccién en el precio marcas globales (A2. A5, A6, F1, F2. Fi, F6) (A2.D1. D3)
delos metales.

A3 Conflictos sociales que amenazanla industria DA3  Representary distribuir una marca global que tenga presencia expectante
minera. principal cliente de los servicios para enel Perh como son KOBELCO (USA), LIEBHERRE (Suiza) v DOOSAN
rmaquinaria pesada (China), deigual forma serrepresentante dela marca altemativa CTP que

esla principal marca derepuestos altemativos Caterpilar. (D6.AS)

A4 Lasmarcaslideres mundiales administran su DA4  Establecery, comerciales con otras empresas complementarias para
mformaciéntecnolégica ¥ comercial de tal fonma confonmar consorcios que penmitan participar en proyectos de envergadura
quelos dealers v empresas integradoras dependande (02, D3)
ellos

A5 Para evitarla obsolescencia tecnolégica requiere una

constante inversién en activos de capital

FUENTE: Elaboracion propia
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2.5.2.- Matriz Posicién Estratégica y Evaluacion de la Accién (MPEYEA)

SegunD’Alessio (2008, p.290) el poligono puede tomar diferentes formas si solo se
analiza el vector las decisiones podrian no ser las mejores, es importante analizar el
poligono que genero el vector, en este sentido, vemos que la industria es favorable y es
una industria en desarrollo y el entorno sin embargo no es favorable ya que los
competidores tienen ventajas importantes y no hay barreras de ingreso para nuevos
participantes, en lo referente a fortalezas financieras la compafiia muestra un
desenvolvimiento aceptable y por Gltimo la compafiia tiene ventajas competitivas que la

colocan en una posicion expectante.

TABLA 6: MATRIZ POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA ACCION

Posicion estratéoica extema Posicion estratépica intema

Factores determinantes de la fortaleza de Ia

industria (FI) Factores determinantes de la ventaja competitiva (VC)

1. Potencial de crecimisnto 5 1. Parficipacion en <l mercado 3

2.Potencizl de utilidades 5 2.Calidad del producto 5

3.Estzbilidad fmanciera 5 3.Cicle de vida del producto 6

4 Conocimisnto tecnolégico 5 4 Ciclo de reemplazo del producto 6

3. Utilizacion de recurses & 3.Lealtad del consumidor 0
6. Utilizacion dela capacidad delos

6. Intensidad de capital 5 competidores 1

7. Facilidad de entrada 2l mercado 5 7. Conocmisnte tecnologico 5

8. Productivided utilizacion  de la capacidad & 3. Integracicn vertical 5
8 Velocidad de mtroduccion de nuevos

9. Poder de negociacion de los productores 3 productos &

Promedio = 522 Promedio- 6= -1.3%

Factores determinantes de la estabilidad del

entorno (EE) Factores determinantes de la fortaleza financiera (FF)

1. Czmbies tecnolégices 1 1. Retomo en la mversion 2

2. Tasa de mflacion 5 2. Apzlancamisnto 3

3. Varizbilided dela demanda 1 3. Liquidez 3
4. Capital requeride versus capital

4. Rango de precies de productos competitives 0 disponible 5
3. Flujo de

3.Barrerzs de entrada 2l mercado 1 czja 2

6. Bivelidad presion competitiva 1 6.Fzcilidad de salidz del mercado 5

7. Elasticidad de precios dela demanda 1 1. Riesgo mvelucrado en £l negocio 5

8. Presion de los productes sustimtos 5 3. Fotzcion de mventarios 2

LA

9 Economizs de escala yde experiencia
Promedie - 6= -4.13 Promedio= .56

FUENTE: Elaboracion propia
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CUADRO 8: GRAFICO DE MATRIZ PEYEA

FUENTE: Elaboracion propia

Grafico & MatHiZ'PEYEA

Ventaja Competitiva

COMPETITIVO:

La empresa puede hacer las cosas mejor

Estabilidad Entorno
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2.5.3.- Matriz Boston Consulting Group (MBCG)

PRODUCTOS FLUJODE CAJA | PROPORCION CARTERA | FLUJODECAJA | FLUJO DECAJA FLUJODE CAJA | TASA DE CRECIMIENTO | PARTICIPACION DE
OMEGA TRACTORS DE NEGOCIO DEL LIDER ANO ACTUAL | ANO ANTERIOR DE LA VENTAS MERCADO RELATIVA
VENTA DE REPUESTOS 9400 45% 38500 90000 76400 17.80 0.24
ALQUILER DE MAQUINARIA 7200 35% 24800 74500 63000 18.25 0.29
REPARACION 4100 20% 11200 54300 48000 13.13 0.37
TOTALES 20700 100% 74500 218800 187400

Segun D'alessio (2008), el cuadrante en el que se encuentra posicionada la empresa es el
de la interrogante, con alta tasa de crecimiento en la industria pero que su participacion
en el mercado no es significativa, con necesidades de efectivo importantes y sin mucha
generacion de caja, lo cual lleva a considerar las siguientes estrategias: La organizacion
debe explotar su posicién favorable (Diversificacion concéntrica, Integracion vertical,

Concentracién, liderazgo en costos)

CUADRO 9: MATRIZ BOSTON CONSULTING GROUP (MBCG)

POSICION DE LA PARTICIPACION DE MERCADO RELATIVA EN EL SECTOR
GENERACION CAJA

Alta
1.0

Media
0.50

Baja
0.0

Alta
+20

Interroaacion

Algufler de maquinaria
35% L.

45% Ut.

Estrellas

Venta e repuestos

s taller
p0%

Reparacion

Media

Baja Vacas lecheras Perros

-20

TASA DE CRECIMIENTO
DE LAS VENTAS EN EL SECTOR
USO DE CA

FUENTE: Elaboracion propia
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2.5.4.- Matriz Interna - Externa (MIE)

Para la obtencion de la Matriz IE se utilizan los valores de la MEFE y MEFI, los
cuales fueron 2.03 y 2.55 respectivamente. Estas coordenadas permiten ubicar a la
empresa en el cuadrante V, como se muestra en la Figura 9. Esta ubicacidn significa que
debe desarrollarse selectivamente para mejorar. La organizacion debe retener y mantener
en base a la aplicacion de estrategias de desarrollo en el mercado y desarrollo de productos

(D'Alessio, 2008).

CUADRO 10: MATRIZ INTERNA - EXTERNA

FUENTE: Elaboracion propia
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2.5.5.- Matriz Gran Estrategia (MGE)

La matriz de la gran estrategia, se utiliza para evaluar y afinar la eleccion apropiada
de estrategias para la organizacion, se fundamenta en que la situacion de una institucion
es definida en términos de crecimiento del mercado y la posicion competitiva de la
institucion en ese mercado y al evaluar estas dos variables se puede categorizar la

institucion en uno de sus cuatro cuadrantes como muestra la Figura # (D" Alessio, 2008)

La empresa se encuentra en el cuadrante I, la cual presenta una Posicion competitiva
fuerte y de réapido crecimiento del mercado. Las estrategias apropiadas para esta

organizacion son las de concentracion de los mercados que son estrategias intensivas.

CUADRO 11: MATRIZ GRAN ESTRATEGIA
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Répido crecimiento
del mercado

Cuadrante Il Cuadrante |
Desarrollo de mercados
Penetracion en el mercado
Desarrollo de productos
Integracion vertical hacia
adelante
Integracion vertical hacia atras
Integracion horizontal
Diversificacion concéntrica

Omega Tractors
Posicion Posicién
competitiva competitiva
débil fuerte
Cuadrante Il Cuadrante IV
Lento crecimiento
del mercado

FUENTE: Elaboracion propia

2.6.- ELECCION DE LOS OBJETIVOS Y DEL CAMINO ESTRATEGICO

2.6.1.- DEFINICION DE LA MISION Y VISION

Esta seria la propuesta para la mision y vision para OMEGA TRACTORS SAC

VISION

Para el afio 2020, Omega Tractor’s llegara a ser la empresa con el mayor nimero de
proyectos ejecutados con maquinaria pesada en toda la zona sur del Pert, generando el
mayor beneficio econdmico para sus accionistas logrando ventas superiores a los
10°000,000 de soles anuales, siendo representante de importantes marcas globales

ofreciendo soluciones integrales a nuestros clientes en base a un trabajo certificado con

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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profesionales de primer nivel y maquinaria de vanguardia tecnoldgica buscando siempre

la excelencia y el reconocimiento de nuestros clientes y demas grupos de interés.

MISION

Omega Tractor’s es una empresa de servicios de ejecucion de proyectos, venta de
repuestos, servicios de reparacion y alquiler de maquinaria pesada orientada a solucionar
las necesidades de sus clientes ejecutando proyectos integrales y tiene la mejor propuesta
de solucion para gestion de maquinaria pesada ya que cuenta con profesionales
capacitados, maquinaria de vanguardia tecnolégica y experiencia certificada en todas sus
areas operativas. Esto se alinea con los objetivos de crecimiento y sostenibilidad,

desarrollando la excelencia y buscando el reconocimiento de todos sus grupos de interés.

2.6.2.- DEFINICION DE LOS OBJETIVOS:

A. Ampliar el mercado y la participacion.

B. Implementar y ampliar la gama de productos a ofrecer.

C. Desarrollar un area comercial e impulsar la fuerza de ventas mediante alianzas y
vinculos.

D. Representar una marca global como CTP.

E. Eliminar inventario sin rotacién.

2.6.3.- ELECCION DEL CAMINO ESTRATEGICO

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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2.6.3.1.- ENUNCIADO DE LAS ESTRATEGIAS SELECCIONADAS

De acuerdo a la evaluacion realizada a la empresa y a las entrevistas realizadas a sus
principales clientes enunciaremos las estrategias a aplicar en la empresa OMEGA
TRACTORS basandonos en el Mix de Marketing y en los objetivos planteados en

coordinacion con el rea financiera que ve el tema de presupuestos.

Al. Afianzar y Desarrollar las ventas de repuestos en los sectores de mineria informal —
artesanal y pequefia mineria en las regiones de Puno y Madre de Dios aprovechando los
vinculos establecidos por la compafiia durante el 2012 y 2013 y el reconocimiento en el

sector.

A2. Incrementar la participacion de forma directa o indirecta en los nuevos proyectos

mineros y de construccion.

B1. Aprovechar la capitalizacion de la empresa para obtener el financiamiento necesario
para implementar el almacén con repuestos para maquinaria que estan ingresando al

mercado.

C1. Desarrollar el area comercial que permita la desconcentracion de poder en la Gerencia
y aprovechar las oportunidades de una economia en crecimiento en nuevos mercados y

ganar participacién en los mercados existentes.

C2. Establecer vinculos comerciales con otras empresas complementarias para conformar

consorcios que permitan participar en proyectos de envergadura.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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C3. Desarrollar alianzas comerciales con proveedores extranjeros que mejoren nuestra

eficiencia en costos para disminuir el riesgo de perder en una confrontacion de precios.

C4. Realizar promociones en la venta de repuestos, como armando kits de mantenimiento
de 250, 500, 1000 y 2000 horas para facilitar la logistica del cliente y hacerles ahorrar 15

a20 %

C5. Cambiar de agente de Aduanas de Konecta Cargo a Lider Express ya que Lider
Express aparte de ser una empresa seria y con trayectoria ofrece precios mas economicos
que Konecta Cargo sin mencionar que las ultimas importaciones que se realizaron con
mencionada empresa hubieron algunas perdidas de items ademéas de retraso en el

despacho de la mercaderia.

D1. Representar y distribuir una marca global que tenga presencia expectante en el Per(
como son KOBELCO (USA), LIEBHERR (Suiza) y DOOSAN (China), de igual forma
ser representante de la marca alternativa CTP que es la principal marca de repuestos

alternativos Caterpillar.

E1l. Eliminar de forma eficiente, econémica y socialmente responsable el inventario

inmovilizado cuidando que sea un proceso que genere valor a la compafiia.

2.6.3.2.- SEGMENTACION DEL MERCADO

El mercado del servicio de venta de repuestos mara maquinaria pesada esta formado por
compradores los cuales se distinguen por sus necesidades, recursos y costumbres

adquisitivas.

Para el rubro se han detectado cuatro tipos de consumidores clasificados por sus

respectivos sectores.
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a) Mineria (Grande y Pequefia)
b) Construccion (Obras)
c) Contratista Minera

d) Alquiler de Maquinaria (Particulares, Empresas Familiares).

Cada uno de estos tres tipos de consumidores constituye un segmento particular de

mercado con caracteristicas propias, las mismas que resumimos en el cuadro.

Para cada uno de estos segmentos de mercado se tiene que aplicar una estrategia de

ventas que induzca a la captacion del mercado objetivo.
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CUADRO 12: CARACTERISTICAS DE LOS SEGMENTOS

Denominacion de

Caracteristicas Principales
Segmento de Mercado P

* Importancia a la imagen de la Empresa

* Volumenes pequefios de compra

* Compra de repuestos Alternativos poco CAT

* Decisién de compra basado en el precio del producto

* No hay fidelidad con la empresa

* No crédito, algunas empresas crédito de maximo 15 dias

* Compras se realizan por sondeo de mercado

* No cuentan con taller de reparacién ni mecanicos

* Disponibilidad inmediata de los repuestos si no encuentran
van a la competencia

* Magquinaria Comercial

* Solicitan apoyo técnico y Asesoramiento

* Importancia a la trayectoria e imagen de la empresa

* Volumenes pequerios de compra

* Compra de repuestos CAT y poco Alternativos

* Decision de compra basado en la calidad y el precio

* No crédito, algunas empresas maximo 7 dias

ALQUILER DE * Compras se realizan por afinidad con la empresa y por

MAQUINARIA sondeo de mercado

* Cuentan con pequenio staff de mecanicos

* Disponibilidad inmediata si es de suma urgencia caso contrario
esperan de 2 a 5 dias

* Maquinarias modernas y comerciales

* Solicitan apoyo técnico y Asesoramiento

CONTRATISTAS
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Denominacion de
Segmento de Caracteristicas Principales
Mercado

* Importancia a la trayectoria e imagen de la empresa

* Volumenes grandes de compra

* Compra de repuestos Originales Caterpillar

* Decision de compra basado en el precio primordialmente
y en la calidad del repuesto

* Pagos puntuales al contado o a 30 dias.

* Mineras fuera de Arequipa, el acceso es dificil

* En caso de Mineria Grande las compras se realizan por
concurso en caso de no comprar a los Delers

* En la pequefia y mineria informal la compra se realiza
por decision del logistico, gerente o duefio

MINERIA * Servicio de Reparacion lo realizan directamente con el
Delear autorizado o mecdanicos propios

* Piden que los repuestos se les envien hasta sus zonas de
trabajo

* Disponibilidad inmediata de los repuestos en caso de las
grandes mineras

* Pequefia mineria e informal realizan pedidos anticipados
y esperan a la importacién una o dos semanas

* Maquinaria Moderna grande mineras y comercial en las
pequefias mineras

* Trabajan con nimeros de partes por lo que no necesitan
asesoramiento o ayuda técnica

* Importancia a la trayectoria e imagen de la empresa

* Volumenes Grandes de compra

* Compra de repuestos Caterpillar y Alternativos

* Decision de compra basado en la calidad del producto

* Lineas de Crédito para facturar a final de Mes

* Pagos de 30 a 60 dias

* Compras se realizan directamente por afinidad con la empresa

CONSTRUCCION | por decisidn del gerente, duefio y pocas veces mediante
propuestas econdmicas

* No cuentan con taller de reparacién por lo que este servicio
pero disponen de mecanicos para mantenimiento preventivo

* Mayormente necesitan disponibilidad inmediata de los
repuestos, si no es de urgencia esperan la importacion

* Magquinaria moderna y comercial

* Solicitan apoyo técnico y Asesoramiento

FUENTE: Elaboracion propia
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2.6.3.3.- ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO EN LOS SEGMENTOS DE
MERCADO

El posicionamiento en el mercado consiste en lograr que nuestros productos ocupen un

lugar claro, distinto y superior en la mente de nuestros potenciales consumidores, en

comparacion a nuestros competidores en la venta de repuestos para maquinaria pesada.

Cada segmento de mercado tiene caracteristicas particulares que los diferencian. En el

siguiente

Cuadro se esquematiza la estrategia de posicionamiento propuesta para cada segmento.

CUADRO 13: CUADRO DE POSICIONAMIENTO Y MARKETING

Segmento de
Mercado

MARKETING

PRODUCTO

PRECIO

PLAZA

PROMOCION

MINERIA

* Ampliar linea de
productos, repuestos para
magquinaria moderna

* Elaborar cuadro
comparativo con precios de
la competencia

* Garantia total en los
repuestos ofertados

* Pagos al credito de 45 a 60
dias

* Uso de intermediarios
para ingresas a mercados de
dificil acceso

* Mejorar pagina Web

* Armar kits de
mantenimiento

* Descuentos por pagos con
prontitud

* Participacion en concursos
o licitaciones

* Ofertar productos via on-
line

* Base de datos de clientes
potenciales para poder
ofertar nuestros productos y
servicios

* Ofertar y educar sobre el
uso de productos CTP
alternativos de calidad

Cambiar de agente de
aduanas de Konecta cargo a
Lider express para reducir
costos

* Establecer vinculos
comerciales con empresas
complementarias para
formar consorcios

* Inscripcion en base de
datos de "Posibles
Proveedores" de principales
centros mineros

* Envio de mercaderia
hasta los puntos de trabajo

* Ingresar a mercados nicho
como la pequefia mineria
con precios por debajo del

mercado

* Desarrollar alianzas
comerciales con
proveedores extranjeros

* Visitas o reuniones con
Encargados de compras,
gerentes

* Publicidad en
Publicaciones del Sector

CONSTRUCCION

* Ampliar linea de
productos, repuestos para
magquinaria moderna

* Linea de credito para
valorizacion mensual

* Aunmentar la fuerza de
ventas con vendedores
externos

* Armar kits de
mantenimiento

* Garantia total en los
repuestos ofertados

* Pagos del credito de 30 a

* Ofertar productos via on-

* Base de datos de clientes
potenciales

* Asesoramiento tecnico
gratuito en persona como
via on-line

45 dias line
* Descuentos por pagos con * Desarrollar alianzas
prontitud

* Alianzas estrategicas con
Proveedores Nacionales para

comerciales con
proveedores extranjeros

* Visitas o reuniones con
Encargados de compras,
gerentes

* Servicio Tecnico
(Mantenimiento
Preventivo) gratuito por la
compra del kit de
repuestos

Cambiar de agente de
aduanas de Konecta cargo a
Lider express para reducir
costos

* Representar o distribuir
una marca global

* Capacitacion a personal
de compras sobre
repuestos,
mantenimientos,aceites

* Publicidad en
Publicaciones del Sector
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Segmento de MARKETING
Mercado PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION
* Garantia total en los * Elaborar cuadro

* Aunmentar la fuerza de

* Mejorar pagina Web
repuestos ofertados comparativo con precios de |  ventas con vendedores [ * pase de datos de clientes
* Asesoramiento tecnico | * Ampliar linea de credito a externos potenciales
ratuito en persona como 30 dias .
g . P i Al tratos] * Desarrollar alianzas * Oferta de productos con
via on-line ianzas estrategicas con . .
CONTRATISTAS — - e8 comerciales con poca rotacion (Descuentos)
* Servicio Tecnico Proveedores Nacionales para .
L - proveedores extranjeros " -
(Mantenimiento Cambiar de agente de Armar kits de
Preventivo) gratuito por la | aduanas de Konecta cargoa | . mantenimiento
. . . Representar o distribuir o -
compra del kit de Lider express para reducir Visitas o reuniones con
una marca global
repuestos costos Encargados de compras,
o * Generar linea de credito y
* Ampliar linea de

* Venta de repuestos via on-
line

* Aunmentar la fuerza de

* Alianzas estrategicas con vents cegyendedores

* Base de datos de clientes
potenciales

* Armar kits de

mantenimiento

ampliar a 30 dias las ya
productos, repuestos para .
-l existentes
maquinaria moderna

. externos * Visitas o reuniones con
Proveedores Nacionales para £ dos d
: k ) . ncargados de compras,
* Garantia total en los reducir precio del producto | * Representar o distribuir g pras,
ALQU".ER DE " fortad lobal gerentes
repuestos ofertados una marca globa ——
MAQUINARIA * Capacitacion a personal
. de compras sobre
Cambiar de agente de P
. k repuestos,
b ) . aduanas de Konecta cargo a Desarrollar alianzas o .
Asesoramiento tecnico A . : mantenimientos,aceites
) Lider express para reducir comerciales con
gratuito en persona como . "
o line costos proveedores extranjeros Oferta de productos con

poca rotacion (Descuentos)

FUENTE: Elaboracion propia

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM ~—  DE SANTA MARIA

2.6.4.- PLAN DE ACCION

A continuacion se muestra el plan de accidn referido a cada uno de los segmentos:

CUADRO 14: PLAN DE ACCION DE ACTIVIDADES

MESES
JUN | JUL | AGO ] SEP | OCT | NOV | DIC

SEGMENTO ACTIVIDAD

* Visitas a Mineras grandes y pequefias para contactar entrevista con
jefe logistico, gerente o super intendentes

* Inscribir a la empresa en los programas de "Posibles Proveedores"
para nos tengan en cuenta asi como en la camara de comercio X

* Crear una base de datos de clientes y posibles clientes para
brindarles informacion y ofertar nuestro servicio X X X
* Armar kits de mantenimiento de 250, 500, 1000 y 2000 mil horas

para facilitar la logistica del cliente y darles un descuento de hasta el

20% X X X X
MINERIA * Contratar a la empresa HIBU para mejorar |a pagina Web de la

empresa y poder ofertar via on-line X X X X

* Seguimiento a los concursos vy licitaciones de repuestos para

maquinaria X X X X

* Contratar a una persona encargada de visitar a la competencia 'y
pedir cotizaciones de repuestos para elaboracion de cuadros

comparativos de precios X X X
* Ampliar la linea de productos ofertados, importando repuestos que
esten requiriendo el mercado actual asi como fomentar la politica de

calidad X X X

* Consorciarse con empresas del rubro para participar de proyectos

de mayor envergadura X X X X
* Visitas a empresas constructoras en la region y en localidades como

Puno, Madre de Dios, Moquegua X X X X

* Crear una base de datos de clientes y posibles clientes para

brindarles informacion y ofertar nuestro servicio X X X X

* Armar kits de mantenimiento de 250, 500, 1000 y 2000 mil horas
para facilitar la logistica del cliente y darles un descuento de hasta el
20%* Armar kits de mantenimiento de 250, 500, 1000 y 2000 mil X X X X

* Impartir pequefios cursos o capacitaciones respecto a
CONSTRUCCION |mantenimientos de maquinaria, duracion de aceites, repuestos, etc

X X X X
* Ampliar la linea de productos ofertados, importando repuestos que
esten requiriendo el mercado actual asi como fomentar la politica de
calidad X X X X
* Nombrar al jefe de Taller como asesor de los clientes que tengan
alguna duda respecto a la funcionabilidad de su maquinaria
X X X X
* Alianzas estrategicas con proveedores de la capital ya que no
cuentan con sede en el Sur del Pais X X X
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MESES
JUN | JUL | AGO| SEP | OCT | NOV | DIC

SEGMENTO ACTIVIDAD

* Visita a empresas contratistas en la region y en localicades como

Moquegua y Puno X X X

* Crear una base de datos de clientes y posibles clientes para

brindarles informacion y ofertar nuestro servicio X X X X
* Contratas a la empresa HIBU para mejorar la pagina Web y poder

ofertar via on-line X X X

* Armar kits de mantenimiento de 250, 500, 1000 y 2000 mil horas
para facilitar la logistica del cliente y darles un descuento de hasta el
20% X X X X

CONTRATISTAS
* Localizar y ofertar productos que tengan poca rotacion con
descuentos, precios especiales para sacarlos de stock X X X
* Elaborar cuadro comparativo con precios de la competencia para
tener una referencia de cémo estamos en el mercado X X X
* Alianzas estrategicas con proveedores de la capital ya que no
cuentan con sede en el Sur del Pais X X X

* Nombrar al jefe de Taller como asesor de los clientes que tengan
alguna duda respecto a la funcionabilidad de su maquinaria X X X X
* Visitar a empresas de alquiler de maquinaria a nivel regiony a
localidades como Puno, Madre de dios y Moquegua para ofertar

nuestro servicio X X X
*Crear una base de datos de clientes y posibles clientes para
brindarles infromacion y ofertar nuestros servcios X X X

* Armar kits de mantenimiento de 250, 500, 1000 y 2000 mil horas
para facilitar la logistica del cliente y darles un descuento de hasta el
20% X X X X

* Localizar y ofertar productos que tengan poca rotacion con

ALQUILER DE descuentos, precios especiales para sacarlos de stock X X X
MAQUINARIA
* Impartir pequefios cursos o capacitaciones respecto a
mantenimientos de maquinaria, duracion de aceites, repuestos, etc X X X X
* Alianzas estrategicas con proveedores de la capital ya que no
cuentan con sede en el Sur del Pais X X X

* Ampliar la linea de productos ofertados, importando repuestos que
esten requiriendo el mercado actual asi como fomentar la politica de
calidad X X X

* Nombrar al jefe de Taller como asesor de los clientes que tengan
alguna duda respecto a la funcionabilidad de su maquinaria X X X X

FUENTE: Elaboracion propia
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2.6.5.- PRESUPUESTO

A continuacion se muestra la asignacion presupuestaria por cada estrategia expresada en

nuevos soles: CUADRO 15: PRESUPUESTO

MESES
PRESUPUESTO
ACTIVIDAD JUN [ JUL | AGO | SEP | ocT [ Nov ] pic

* Visitas a Mineras grandes y pequefias para contactar entrevista con
jefe logistico, gerente o super intendentes X X X S/. 4,000.00

* Inscribir a la empresa en los programas de "Posibles Proveedores" para

nos tengan en cuenta asi como en la camara de comercio X X X X S/. 200.00
* Crear una base de datos de clientes y posibles clientes para brindarles
informacion y ofertar nuestro servicio X X X S/. 800.00

* Armar kits de mantenimiento de 250, 500, 1000 y 2000 mil horas para

facilitar la logistica del cliente y darles un descuento de hasta el 20% X X X X S/. 500.00
* Contratar a la empresa HIBU para mejorar la pagina Web de la

empresa y poder ofertar via on-line X X X X S/. 900.00
* Seguimiento a los concursos y licitaciones de repuestos para

magquinaria X X X X S/. 1,400.00

* Contratar a una persona encargada de visitar a la competencia y pedir
cotizaciones de repuestos para elaboracion de cuadros comparativos de
precios X X X S/. 2,000.00
* Ampliar la linea de productos ofertados, importando repuestos que
esten requiriendo el mercado actual asi como fomentar la politica de

calidad X X X S/. 1,200.00
* Consorciarse con empresas del rubro para participar de proyectos de
mayor envergadura X X X x |S/. 1,000.00

* Impartir pequefios cursos o capacitaciones respecto a mantenimientos
de maquinaria, duracion de aceites, repuestos, etc X X X X S/. 1,500.00

* Nombrar al jefe de Taller como asesor de los clientes que tengan

alguna duda respecto a la funcionabilidad de su maquinaria X X X X S/. 300.00
* Alianzas estrategicas con proveedores de la capital ya que no cuentan
con sede en el Sur del Pais X X X S/. 1,500.00

* Localizar y ofertar productos que tengan poca rotacion con descuentos,

precios especiales para sacarlos de stock X X X S/. 1,000.00
*Cambiar de agente de aduanas de Konecta cargo a Lider X X X X s/.
express para reducir costos 300.00

FUENTE: Elaboracion propia INVERSION TOTAL: S/. 16600.00
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2.7.- COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

La hipétesis planteada al inicio del trabajo de investigacion definia que el disefio de un
plan estratégico de marketing permitia definir la estrategia a seguir para lograr el
crecimiento de la empresa y con ello afrontar la competencia existente en el mercado,
esta hipdtesis es enunciativa mas su comprobacion real solo de podria dar al ser aplicado
en la empresa plan propuesto y al cabo de un tiempo evaluar lo resultados , sin embargo
consideramos que la hipotesis ha sido cumplida desde la perspectiva que ha sido posible
disefiar una estrategia que mejore la organizacion y la rentabilidad de la empresa pues se
ha demostrado el crecimiento de mercado y la reduccion de costos , factores claves
necesarios e imprescindibles para el crecimiento de una empresa y en consecuencia estar

preparados para el advenimiento de la competencia.
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CONCLUSIONES

PRIMERA: Laempresa OMEGA TRACTORS SAC no cuenta con un area de marketing
por lo que trabaja con planes anuales, sin embargo requiere un plan estratégico de

marketing que le permita disefiar estrategias de mediano y largo plazo.

SEGUNDA: El principales segmentos de mercado para OMEGA TRACTORS SAC esté
constituida por las empresas constructoras, pequefias mineras , contratistas y empresas
que alquilar maquinaria , ya que estas emplean en sus obras mayores cantidades

maquinaria pesada .

TERCERA: La empresa OMEGA TRACTORS SAC se encuentra un segmento de
mercado con alta competencia lo que lo impulsa a mejorar continuamente e innovar en su

servicio para mantenerse y tener una mayor participacion en el mercado.

CUARTA: Laactual coyuntura del sector se presenta favorable para la empresa analizada
dado que el gobierno considera a los sectores de construccion y mineria como los pilares

del crecimiento de la economia del pais.

QUINTA: EI macro ambiente en el Pert en general y en Arequipa en particular es

propicio para el desarrollo de servicio de venta de maquinaria pesada.

SEXTA: Las oportunidades més significativas para OMEGA TRACTOS SAC son las

siguientes:

e Incremento de presupuestos la inversion pablica en obras de infraestructura por parte

del estado
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e Proyectos de infraestructura a cargo del estado, quien da preferencia a las empresas
locales

e Proyectos de expansion de mineria en la region Sur hace cada vez mas atractivo el
mercado

e Las exigencias del mercado por una mejor gestion ambiental permiten una

diferenciacion con los competidores.

SEPTIMA: Las debilidades mas significativas para OMEGA TRACTOS SAC son las

siguientes:

e Reduccion de los ingresos por concepto de canon producto de la desaceleracion de
las economias industrializadas y reduccion del precio de los metales.

e Las marcas lideres mundiales administran su informacion tecnoldgica de tal forma
que los dealers y empresas integradoras dependan de ellos

e Corrupcioén en Entidades del Estado, amarrando procesos o dirigiendo servicios y

compras

OCTAVA: Las fortalezas maés significativas para OMEGA TRACTOS SAC son las

siguientes:

e Lacompafiia cuenta con reconocimiento y trayectoria en el mercado. Lo que hace
atractiva para clientes, proveedores y es una oportunidad para jovenes técnicos
para iniciar su carrera.

e La empresa cuenta con experiencia en ventas y aprovecha los beneficios de la

importacion de repuestos y maquinaria.
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e Credibilidad crediticia, la empresa cumple puntualmente con sus pagos por

préstamos bancarios para capital de trabajo.

NOVENA: Las debilidades mas significativas para OMEGA TRACTOS SAC son las

siguientes:

e El poder de decision y negociacion se encuentra excesivamente concentrado en la
Gerencia.

e La empresa no cuenta con un area comercial y plan de Marketing desarrollada
para atender al sur del pais.

e Al no ser representante de las marcas mas comerciales del mercado, no se cuenta

con informacioén técnica de forma oficial, oportuna y actualizada.

DECIMA: De acuerdo a las matrices las estrategias a seguir OMEGA TRACTORS SAC

son las siguientes:

Diversificacién concéntrica

Integracion vertical

Concentracion

liderazgo en costos
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RECOMENDACIONES

PRIMERA: Implementar el plan de marketing estratégico propuesto a la empresa
OMEGA TRACTORS SAC para lograr el crecimiento de mediano y largo plazo de la

misma con ello afrontar la competencia existente.

SEGUNDA: Orientar los planes propuestos a los segmentos de mercado de OMEGA

TRACTOS SAC siguiendo las estrategias indicadas en el presente trabajo.

TERCERA: Mantener el actual posicionamiento de mercado e incrementar la

participacion para lo cual se debe mejorar su marketing directo dentro del mercado.

CUARTA: Aprovechar proyectos nuevos y grandes que se vienen dando en la regién

Arequipa como construccién y mineria.

QUINTA: Destinar personal especializado para que este pendiente de licitaciones ya que
este es el medio que utilizan las municipalidades asi como empresas privadas para la
construccion de grandes obras y asi mismo capacitar continuamente al personal y

mantenerlos en la organizacion.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

. CATOLICA
TESIS UCSM == DE SANTA MARIA

BIBLIOGRAFIA

- LIBROS

1. - Ambrosio, Vicente:” PLAN DE MARKETING PASO A PASO, PEARSON

EDUCACION DE COLOMBIA”, Ltda., 2000 .

2. - Bello, L., Vézquez, R., Trespalacios, J.A.”INVESTIGACION DE

MERCADOS Y ESTRATEGIA DE MARKETING?”, Editorial Civitas, 1993.

3. - Iniesta, Lorenzo “MASTER EN MARKETING, GESTION 20007, 2005.

4. - Instituto Superior de Estudios Empresariales “ GESTION COMERCIAL |,

MARKETING, CEPYME”, 1994.

5. -Kotler, P.,” CAMARA, D., GRANDE, I.: DIRECCION DE MARKETING,

PRENTICE HALL”,1994.

6. - Muiiz, Rafael: “MARKETING EN EL SIGLO XXI7,1999.

7. - Sainz de Vicuia Ancin, José M.” EL PLAN DE MARKETING EN LA

PRACTICA, ESIC “,2006.- [3].

8. - Santesmases, Miguel “MARKETING, CONCEPTOS Y ESTRATEGIAS,

PIRAMIDE”, 2004.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

. CATOLICA
TESIS UCSM == DE SANTA MARIA

9. - Fernando D Alessiolpinza, “EL PROCESO ESTRATEGICO UN ENFOQUE

DE GERENCIA”, 2008.

10. - Chandran, r, lineman * planning to minimize product liabity” ,1998.

11. -Kaplan, r,s JOHNSON “RELEVANCE LOST ; THE RISE AND FALL OF

MANAGENT ACCOUNTING “1987.

12. -Kotter “ LEASING CHANGE BOSTON HARVARD SCHOOL PRESS” 1996.

13. -Conner d.r. “MANAGING AT THE SPEED OF CHANGE NEW” York 1992.

14. Ryan wilian t. “GUIA BASICA PARA LA ACTIVIDAD DE MARKETING

“ediciones Deusto afio 2005.

15. Stanton willian j. Michael j. etzel , bruce j. walker , “FUNDAMENTOS DE

MARKETING “mc Graw - hill , anio 1995 , sexta edicion.

16. Stoner James AF, R Edward freeman , Daniel r. Gilbert JR,
“ADMINISTRATION *“ediciones pretice Hall Hipanoamericana S.A. afio 200 6,
sexta edicion.

17. Teodoro Luque “INVESTIGACION DE MARKETING *“editorial Ariel s.a. afio
2007.

18. José Luis Munuera aleman “ESTRATEGIAS DE MARKETING”2003

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM < DE SANTA MARIA

- PORTALES WEB

1. http://www.usc.es/econo/RGE/Vol15_2/castelan/art2c.pdf

2. http://www.mcu.es/TESEO/teseo.html

3. http:// dialnet.unirioja.es

4. http://www.ine.es/daco/daco42/ocuphotel/eoh_cambmet.pdf

5. http://www.aedem-virtual.com/sites/default/files/182175.pdf

6. http://www.fatu-uncoma.com.ar/publicaciones/anuario/vol_3/arch/art7.pdf

7. Thompson, I. (2006).”La satisfaccion del cliente”. Disponible en:
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/satisfaccion-cliente.htm
http://www.uru.edu/fondoeditorial/libros/pdf/capitalypersonalidaddemarca/Capital
%20de%20marca%?20-%20completo.pdf

8.- http://lwww.marketing-free.com/glosario/estrategias-marketing.htmi

9.- http://lwww.promonegocios.net/mercadotecnia/estrategias-mercadotecnia.html

10.http://www.desco.org.pe/sites/default/files/noticias/files/Extractivas_N1_descosur.pd

f

11.- http://www.inei.gob.pe/

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

ANEXOS

ANEXO 1
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ENTREVISTA A EMPRESA- TECNIFLUIDOS

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catolica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.- ¢En qué tipo de Empresa labora?
-Contratistas Minera

2.- ¢Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afos, lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Maquinaria?

Si TECNIFLUIDOS a crecido en los 3 altimos afios lo cual a provocado que se requiera
mayor cantidad de repuestos tanto originales y alternativos hemos tenido mayor
participacion y trabajado en mas obras teniendo mas demanda de repuestos.

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

Los factores que nos parece importantes son los precios que son un poco mas bajo que
otras empresas y el servicio pos venta que por ser contratista minera nos exigen ciertas
normas de calidad en los productos que adquirimos eso es importante para nosotros el
precio y buena calidad.

4.- ;Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecanico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Si es importante porque los repuestos necesitan mantenimiento y eso no lo brindan todas
las empresas que vendan repuestos entonces en omega hemos encontrado lo que
necesitamos y es bueno el servicio tal vez puede mejorar pero en total si es bueno el
servicio, ademas podemos ahorrar en ese servicio como empresa contratista es importante
ahorrar y aminorar costos.
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En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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5.- ¢(Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Hasta ahora e recibido informacién buena si conocen los productos y estan informados
de caracteristicas me parece bien los conocimientos que tienen a veces es importante tener
una apreciacién de el vendedor del producto 6sea el uso correcto y cosas que pueden ser
atiles para el funcionamiento.

6.- ¢ Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Gnicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Adquirimos tanto originales como alternativos , alternativos en repuestos que son mas de
desgaste pero en los de mayor importancia y repuestos claves si se requiere originales por
la garantia mas que todo es cuestion de una evaluacion varia de acuerdo el uso que se de

7.- ¢ Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

Mayormente si porgue son los mismos normalmente ademas es mas rapido para nosotros
comprar en OMEGA TRACTORS porque ya conocen cuales repuestos compramos
entonces no requerimos negociar tanto si no se compra al precio de siempre excepto
algunas veces que varia pero no tanto si encontramos los repuestos y eso nos ahorra
tiempo lo cual es importante para la maquinaria

8.-¢, A qué Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el tltimo afio 2013?

Repuestos de maquinaria un poco mas moderna de frente adquirimos a Caterpillar porque
es la marca que mas comun en nuestra maquinaria y cosas pequerias en tiendas pequefias.

9.- ¢ En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

Mayormente que haya el stock porque cuando se requiere repuestos se requiere 1o mas
pronto posible, ésea nos importa encontrar el repuesto lo més antes posible

NOMBRE : HENRY RIVAS
EMPRESA : TECNIFLUIDOS

CARGO : GERENTE

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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ENTREVISTA A EMPRESA - FLSMIDTH

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catdlica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.-¢ En qué tipo de Empresa labora?

-Contratista Minera

2.-¢, Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afios , lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Maquinaria?

Pienso que el sector minero tiene un crecimiento progresivo desde hace unos 10 afios
aproximadamente, hay mayor exploracion minera como el crecimiento de cerro verde y
Tintaya este crecimiento no es de ahora ha sido progresivo esto tiene un reflejo en las
contratistas existen nuevas empresas y mas competencia pero nuestra empresa ya tiene
trayectoria y el sector a crecido ampliamente en los afios 2010 2011 y 2012.

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

Es importante los precios no hay mucha variacion entre precios pero es ahorro y es
importante eso para nosotros.

4.- ;Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecanico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Es relevante siempre es bueno tener un servicio post venta nos facilita el trabajo tanto de
personal como dinero , es un factor a favor muy bueno en especial maquinaria que es un
poco dificil de mantener el servicio mecanica nos ayuda mucho

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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5.-¢ Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Segln las experiencia que tenemos nos a atendido bien lo importante es conocer la
depreciacion el mantenimiento de los equipos, eso nos ayuda a tomar precauciones, el
personal que nos atendid si tiene el conocimiento necesario, esta bien.

6.- ¢ Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Tratamos de comprar repuestos originales nos parece de mayor calidad por algo son
originales el costo es diferente pero nos vamos por lo seguro alguna vez si se compro
alternativo pero de preferencia originales es mas confiable sin menospreciar a los
alternativos.

7.- ¢Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

Si mayormente los repuestos que buscamos son faciles de encontrar y en OMEGA
TRACTORS los precios ha sido un poco mas coémodos pero en total si se a encontrado
los repuestos

8.-¢, A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?
Compramos también a PERUTRACTORS SRL y a FERREYROS
9.- ¢En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

En que FERREYROS es un distribuidor de Caterpillar y PERUTRACTORS por ser
cercano a nuestra empresa realmente.

NOMBRE: RODOLFO CAMPANO

EMPRESA : FLSMIDTH

CARGO : PLANEAMIENTO DE EQUIPOS

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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ENTREVISTA A EMPRESA - INVERCON

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catdlica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.- ¢En qué tipo de Empresa labora?

- Contratista Minera

2.- ¢Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afios, lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Maquinaria?

Definitivamente si, a crecido bastante en los ultimos afios nos ha ido bien en lo que es
contratos con mineras a mejorado el pago a pesar de mayor competencia creo que hay
trabajo para todos lo que nos lleva a mayor inversién y mayor mantenimiento pero es
normal con el crecimiento de la industria, los repuestos si son mas requeridos en nuestra
empresa.

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

Lo que es importante para nosotros es la calidad del repuesto el precio se puede manejar
pero la calidad es importante por la duracion que tienen y el uso que se les da por eso los
repuestos originales son los de mayor calidad.

4.- ;Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecénico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Si es importante porque el servicio mecénico se puede requiere siempre para tener mayor
control, de las maquinas ademas es parte de la compra de los repuestos, es un factor
importante y a favor de OMEGA TRACTORS.

5.- ¢Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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Es importante que los vendedores conozcan los productos que venden y si conocen lo que
venden, pero siempre deben actualizarse de los usos de los productos.

6.- ¢ Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Preferimos repuestos originales son mas confiables y duran mas cuestan mas pero no hay
que arriesgarse con eso.

7.- ¢ Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

La mayoria si algunos no habia en stock pero la mayoria si .
8.- ¢A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?

A los distribuidores FERREYROS y KOMATSU.

9.- ¢ En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

En base a la accesibilidad de los repuestos y por ser distribuidores al principio
pensabamos que era mejor comprar en distribuidores pero resulta casi 1o mismo que en
otras empresas.

NOMBRE : LUIS LLERENA
EMPRESA : INVERCON

CARGO :JEFE DE EQUIPQOS

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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ENTREVISTA A EMPRESA - PROMICAZ S A.C

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catdlica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.-¢ En qué tipo de Empresa labora?

- Contratista Minera

2.- ¢ Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afios, lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Maquinaria?

Si veo que hay mas trabajo y mayor empresas contratistas por el crecimiento que hay en
los proyectos mineros, lo que e observado es que hay mayor movimiento de los equipos
se usan mas y se necesitan mayor mantenimiento la maquinaria pesada no es barato
mantener y el trabajo que tienen es grande los repuestos son necesarios y hay que
comprarlos sin dudar.

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

Lo que tengo e cuenta para comprar repuestos es el precio a gerencia le agrada el ahorro
y si es acompafiado con calidad y garantia es perfecto pero no son baratos los repuestos
cuestan por eso hay que ahorrar lo més posible

4.- ;Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecanico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Si es importante porque el vendedor conoce bien los repuestos entonces el servicio
mecanico es de gran ayuda cuando se necesita mantenimiento preventivo.

5.- ¢(Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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Las veces que se a comprado si sabian las caracteristicas de los repuestos hay diferencia
entre los repuestos y no se puede fallar en eso, pero si a sabido responder nuestras
preguntas.

6.-¢ Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Se compran repuestos tanto originales como alternativos hay repuestos como motores que
tienen que ser originales pero en otros como filtros y cosas pequefias pueden ser
alternativos porque se usan un tiempo y se cambian entonces es igual a un original

7.- ¢ Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

Mayormente si pero a veces no hay en stock de repuestos de maquinarias mas modernas
pero lo que llevamos normalmente si encontramos

8.- ¢A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?
A empresas como REPDAPARTS SRL y las conocidas FERREYROS y KOMATSU
9.- ¢En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

En que son empresas conocidas y vender repuestos originales de varias empresas y
minoristas

NOMBRE : CARLOS MARIO PO CE

EMPRESA : PROMICAZ S A.C

CARGO :JEFE LOGISTICO

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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ENTREVISTA A EMPRESA - COIMBRA CONTRATISTAS GENERALES

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catdlica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.-; EN QUE TIPO DE EMPRESA LABORA?

- Contratista Minera

2.- ¢Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afos, lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Maquinaria?

Si hay mayor de demanda de equipos y maquinaria por la expansion de proyectos existe
mas competencia pero es un mercado muy grande

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

El precio y la calidad que los repuestos sean buenos y de marca también es importante
que se tenga en stock los productos ya que a veces se necesita con urgencias los repuestos

4.- ;Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecanico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Si es bueno tenerlo nosotros no lo utilizamos mucho pero si es bueno contar con el

5.- ¢(Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Si conocen la mercaderia que tienen eso es bueno porque te atienden rapido no como en
otras empresas que te hacen esperar mucho tiempo para que te atiendan

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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6.- ¢ Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Se compra de los dos tipos pero un poco mas alternativos porque se tienen que renovar y
cumplen la misma funcién de los originales depende mucho de que repuestos y también
es importante el precio.

7.- ¢Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

Si se encuentran los repuestos algunas veces no pero los alternativos si se encuentran y
nos facilitan el trabajo porque se compra de manera mas rapida.

8.- ¢A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?
A FERREYROSy VOLVO
9.- ¢En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

En que son empresas distribuidores de marcas y nos mas comerciales que hay en el
mercado actualmente

NOMBRE: JOSE RIEGA

EMPRESA : COIMBRA CONTRATISTAS GENERALES

CARGO : JEFE DE EQUIPOS

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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ENTREVISTA A EMPRESA - CORAM INGENIERIAY
CONSTRUCCION

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catolica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.- ¢En qué tipo de Empresa labora?

- Contratista Minera

2.-¢, Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afos, lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Maquinaria?

Definitivamente a crecido la mineria hay méas obras que realizar y mas trabajo esto
produce mayor desgaste de equipos por lo que se necesita mas repuestos y mantenimiento

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

Primero encontrar en stock los repuestos el precio y la marca del repuesto

4.- ;Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecénico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

El servicio post venta en especial el servicio técnico es importante para un cliente creo
gue es una ventaja contar con este servicio porque es facil llamar y que te apoyen con el
mantenimiento de un equipo de repente una asistencia en una urgencia.

5.- ¢Cree Ud que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se encuentra
preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

No hemos tenido problema con la atencion cada vez que se compra no hay problema con
la informacion de los equipos todo bien hasta ahora

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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6.-¢, Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Se comprar repuestos originales en algunos casos alternativos pero confiamos mas en
originales a menos que sean cosas pequefias como correas empaques

7.- ¢ Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

Buenos a veces hay repuestos dificiles de encontrar y no hay en stock entonces eso
demora un poco el proceso de compra pero en general los repuestos de mayor uso y
desgaste si.

8.-¢, A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?
A FERREYROS principalmente
9.- En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)

FERREYROS porque es la empresa mas comercial de repuestos y tenemos unos amigos
que nos facilitan la compra

NOMBRE: MARCO CARRION

EMPRESA : CORAM INGENIERIA'YY CONSTRUCCION
CARGO: SUB GERENTE OBRA

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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ENTREVISTA A EMPRESA- TRANSMAVEN

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catdlica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.-; En que tipo de Empresa labora?
- Alquiler de Maquinaria

2.-¢, Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afios , lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Magquinaria?

Si la mineria a crecido arto los dltimos afios en mi area me solicitan mayor cantidad de
compras tanto de material y equipos, en lo que es repuestos de maquinaria si se a
incrementado las compras.

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

Es importante el precio de los repuestos administracion siempre va a querer ahorrar en
compras pero siempre comprando repuestos de calidad y marcas buenas.

4.-; Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecénico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Eso depende mas de operaciones pero si es bueno siempre tener un respaldo de servicio
mecanico nuca sabes lo que pueda pasar y es mejor tener un apoyo Yy alguien quien te
oriente con los equipos y piezas.

5.- ¢Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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Cuando compro los repuestos siempre es bueno preguntar queé les parece que es mejor y
si saben de los productos aprendes y te especializas mas en los usos y caracteristicas de
los repuestos.

6.- ¢ Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Se compran ambos pero si van a cumplir la misma funcidn y el alternativo cuesta menos
y dura igual se compra alternativo pero para cosas de mayor utilidad y mas fundamentales
siempre vas a inclinarte por lo original.

7.- ¢ Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

Depende de que repuesto hay algunos que son escasos como una determinada tipo de
cuchilla pero en general si porque son los mismos normalmente lo que se compra.

8.- ¢A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?
A KOMATSU, FERREYROS y REDIRED SRL
9.- ¢En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

En que son las mas comerciales son proveedores de las marcas algunas tienen precios
buenos pero mas que todo porque son distribuidores.

NOMBRE : CARLOS MAMANI

EMPRESA : TRANSMAVEN

CARGO : ENCARGADO DE COMPRAS

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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ENTREVISTA A EMPRESA -MEGA GROUP PERU CORPORATION
SAC

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catélica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.- ¢En qué tipo de Empresa labora?

- Contratista Minera

2.- ¢Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afos, lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Magquinaria?

Si bien es cierto la mineria a alcanzado un crecimiento progresivo en los ultimos afios el
boom minero se sintié en Arequipa y la zona sur nuestra empresa a crecido en trabajos y
mayor demanda de mano de obra lo cual no lleva a requerir mayor abastecimiento de
repuestos para las maquinarias que utilizamos.

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

Basicamente es importante los precios dentro del rubro de mantenimiento pero también
es importante las marcas que se compran son factores claves para la compra de repuesto
de maquinaria pesada.

4.-; Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecanico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Me parece que es importante que las empresas cuenten con servicio post venta tanto
servicio técnico y mecanico ya que en el trabajo con maquinaria existe desgaste
depreciacion de equipos y diversos acontecimientos en los trabajos , para mi

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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personalmente si es importante el servicio post venta eso nos da una mayor confianza
para continuar trabajando con OMEGA TRACTORS.

5.- ¢(Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Las veces que tuve la oportunidad de comprar en OMEGA TRACTORS pude apreciar
que si se maneja correctamente la informacidn de los repuestos esto es un punto a su favor
porgue nos brindan seguridad al momento de adquirir un repuesto.

6.-¢ Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Mayormente se adquiere repuestos originales ya que son los de mayor rotacion
eventualmente se compran repuestos alternativos pero no representa un ndmero
significativo .

7.-¢ Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

Mayormente si los repuestos de mas marcas que requerimos si se encontraron alguna vez
no se obtuvo en stock pero mayormente si encontramos lo que necesitamos.

8.- ¢A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?

A los principales distribuidores dentro de los que destaca FERREYROS .

9.- ¢En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

En lo comercial de la empresa y brinda garantia de productos originales.

NOMBRE : DARIO TORRES

EMPRESA : MEGA GROUP PERU CORPORATION SAC

CARGO :JEFE LOGISTICO.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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ENTREVISTA A EMPRESA - E/ A CONTRATISTAS GENERALES SRL

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catélica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.- ¢En que tipo de Empresa labora?
- Contratista Minera

2.-¢, Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afos , lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Maquinaria?

Yo creo que actualmente sector minero esta estable si hubo crecimiento hace unos 2 afios
pero ahora esté estable la demanda de repuestos de maquinaria si aumento no de manera
significativa pero si hay mayor requerimiento de repuestos.

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

La calidad de los repuestos es importante no ganamos nada comprando un producto a
precio bajo si no es de buena calidad por eso creo que lo principal a tomar en cuenta,
luego también analizamos los precios y la rapidez de entrega de los productos.

4.- ;Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecanico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Sinceramente contamos con un staff de mantenimiento preventivo para las maquinarias
por lo que no utilizamos el servicio postventa pero si me parece atractivo para la decision
de eleccidon de proveedor.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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5.- ¢(Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Las personas que me a atendido tienen conocimiento de los productos no profundamente
con caracteristicas técnicas pero si un conocimiento suficiente para la venta de los
productos , no esta mal.

6.- ¢ Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Se adquieren los dos tipos de productos tanto originales como alternativos a veces se
puede economizar en un repuesto alternativo claro si no se requiere mayor calidad como
un repuesto original se adquiere en valor a la maquina y el valor que esto representa.

7.- ¢ Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

Si encontré los productos que requeri mayormente los alternativos y en tanto a los
originales algunos no se tenia en stock pero con el tiempo adecuando si se pudo adquiri.

8.- ¢A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?
A KOMATSU mayormente los originales y alternativos a EQUIPOS ATENUZ.
9.- ¢En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

Son empresas conocidas con garantia y el precio no varia mucho en algunos repuestos.

NOMBRE : DANIEL CAMPOS

EMPRESA :E/ACONTRATISTAS GENERALES SRL

CARGO : GERENTE

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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ENTREVISTA A EMPRESA OIG CONTRATISTAS GENERALES

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catélica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.-¢ En que tipo de Empresa labora?
- Contratista Minera

2.- ¢Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afos, lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Maquinaria?

Ciertamente si el sector minero a crecido en los ultimos tres afios y la demanda tanto de
INSUMOoS como repuestos se ha incrementado al tener mayor trabajo.

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

El precio es importante para la compra de maquinaria y la garantia de los productos es
bésico para la compra no se puede confiar en un repuesto esencial esos dos factores van
de la mano precio-calidad.

4.- ;Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecénico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Me parece muy bien este servicio nos ayuda en emergencias y algunas cosas que dé
repente no se tiene mucha informaciéon pero definitivamente si hace que OMEGA
TRACTORS sea mas atractivo por el servicio post venta.

5.- ¢(Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Hasta el momento se me a brindado la informacidn requerido no e tenido ningin problema
con la informacion que se me dio y espero que se sigan capacitando me parece muy
importante.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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6.- ¢ Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Los repuestos alternativos son mas faciles de obtener pero adquirimos de los dos tipos
pero un poco m as alternativos son igual que los originales pero a un mejor precio.

7.- ¢ Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

Si mayormente encontré lo que buscaba los repuestos que requiero los encuentro
rapidamente y eso me economiza en tiempo lo cual es bueno para nuestra empresa.

8.-¢ A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?
Las mas conocidas FERREYROS y KOMATSU .
9.-¢, En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

Los repuestos son de garantia y originales demora a veces la atencion pero al final se
obtiene lo que se necesita.

NOMBRE : ANTONIO LINARES

EMPRESA : OIG CONTRATISTAS GENERALES

CARGO : GERENTE LOGISTICA

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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ENTREVISTA A EMPRESA DCR CONTRATISTAS

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catélica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.- ;En qué tipo de Empresa labora?
- Contratista Minera

2.-¢, Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afos , lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Maquinaria?

El sector minero a evolucionado con el paso del tiempo existen nuevos proyectos y
ampliaciones eso genera mayor demanda por lo que la maquinaria trabaja mas eso
requiere mayor mantenimiento lo que lleva a tener mayor demanda de repuestos.

3.-¢, Cuéles son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

El precio es basico para la compra de repuestos un buen precio genera ahorro para la
empresa lo cual es positivo lo que no podemos descuidar es la garantia de los productos
es necesario tener repuestos a la altura de la situacion.

4.- ;Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecanico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Es béasico para la compra de repuestos quien mejor que el vendedor para dar
mantenimiento a la maquinaria que conoce los mecanismos y funcionamientos de los
productos.

5.- ¢(Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Cada vez que realizamos compras se trata de conocer mas el repuesto caracteristicas e
informacion relevante en omega TRACTORS siempre me a brindado la informacién que
es requerido.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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6.- ¢ Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Tratamos de adquirir repuestos originales es importante la calidad de los productos pero
alguna vez se adquirid repuestos alternativos.

7.- ¢Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

Casi siempre si pero algunos repuestos de maquinaria relativamente nueva o del afio a
veces no pero las cosas estandares si.

8.- ¢A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?

A empresas como PERU TRACTOR SRL , REPDAPARTS SRL , VOLVO vy las méas
comerciales como FERREYROS.

9.-¢ En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

Existe una competencia de precios algunos tienen mejores precios que otros que no es
mucho pero el mismo producto a un menor costo de todas maneras en atractivo para
nosotros.

NOMBRE : ALONSO FERNANDEZ
EMPRESA : DCR CONTRATISTAS MINEROS
CARGO : JEFE DE EQUIPOS

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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ENTREVISTA A EMPRESA SERVITRANSG SRL

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catdlica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.- En qué tipo de Empresa labora.
- Contratista Minera

2.- ¢Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afios, lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Magquinaria?

Yo que laboro en el area de operaciones e podido apreciar que a crecido gradualmente en
los dltimos afios la mineria en el sur del pais existe mayor inversion lo que a conllevado
a incrementar la demanda de maquinaria pesada y el mantenimiento que eso incurre.

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

Dos factores claves la calidad del producto 6sea si es original y el precio pero lo mas
importante es la calidad del repuesto.

4.- ;Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecanico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Magquinaria?

Es bueno saber que se tiene un servicio de respaldo pero eso también se puede realizar
dentro de la empresa me parece que el factor mas importante es el buen estado del
repuesto garantia y calidad.

5.- ¢(Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Si, no hay problema en ese aspecto de la informacidn es correcto y suficiente.

6.-¢, Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Los dos tipos dependiendo del tipo de requerimiento pero nos inclinamos por los
originales .

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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7.- ¢Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

La mayoria si algunos repuestos originales no en stock pero si todos los alternativos.
8.- ¢A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?

A FERREYROS y REDIRED SRL cuando no encuentro el OMEGA TRACTORS lo que
requiero.

9.- ¢En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

En la disponibilidad de los productos y al precio que en algunos casos si es considerable.

NOMBRE: JORGE LUIS TUDELA
EMPRESA : SERVITRANSG SRL

CARGO :LOGISTICAY OPERACIONES

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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ENTREVISTA A EMPRESA JN MAQUINARIAS E INVERSIONES

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catdlica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.- ¢En que tipo de Empresa labora?

- ALQUILER DE MAQUINARIA

2.-¢, Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afios , lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Maquinaria?

El alquiler de maquinaria a incrementado en los ultimos afios gracias al crecimiento de la
inversion lo cual provoca que se requiera mayor cantidad de repuestos de maquinaria
amarrilla.

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

Es importante la calidad del producto ya que de esto depende el desempeiio de la
maquinaria en el trabajo los precios no varian mucho pero eso es importante que la tengo
productos que alarguen la vida util de la maquinaria.

4.- ;Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecanico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Es bueno que se tenga pero no lo usamos mucho porque en la empresa contamos con
personal para dar mantenimiento a los equipos pero si es favorable contar con esta ayuda.

5.- ¢(Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Se me a brindado la informacion correcta lo mas importante es la atencion rapida que se
nos brinda eso me parece bueno y espero que siga siendo asi la atencion.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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6.- ¢ Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Depende de qué tipo de repuestos pero los importantes y de mayor utilidad como una
transmision son originales aqui lo importante es la calidad y la garantia de el producto.

7.-¢, Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

Los originales si porque son comerciales y conocidos algunos que son pequefios como
retenes alternativos pero al final si la mayoria se encontro.

8.-¢, A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?
A FERREYROS y REDIRED SRL son conocidos y faciles de ubicar.
9.- ¢En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

En la trayectoria principalmente son empresas conocidas y conocen bien los productos.

NOMBRE : JOHNA MAYTA

EMPRESA :JN MAQUINARIAS E INVERSIONES
CARGO : ENGARCADO DE COMPRAS

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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ENTREVISTA A EMPRESA TRALEX SRL

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catélica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
de Mercado por lo cual agradeceria su Opinion.

1.- ¢En que tipo de Empresa labora?

- ALQUILER DE MAQUINARIA

2.- ¢Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afios, lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Maquinaria?

Definitivamente a crecido existe mas demanda de obras en mineria 0 obras civiles eso
provoca que se requiera mayor mantenimiento a la maquinaria, nosotros presentamos un
mayor presupuesto para el mantenimiento asi como compra de repuestos.

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

El repuesto no puede ser bamba tiene que ser de la marca y descripcion correcta ese es el
factor mas importante el precio es discutible pero la duracién de un producto no se puede
jugar con eso.

4.- Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecanico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Contamos con técnicos calificados para dar el mantenimiento correcto a las maquinas me
parece bien que se de ese servicio pero en particular preferimos dar mantenimiento con
nuestro personal.

5.-¢ Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Es importante conocer los productos no se puede vender repuestos sin conocer sus
caracteristicas pero en OMEGA TRACTORS si se tiene la informacion y caracteristicas
de repuestos y especificaciones, pero siempre hay que seguir capacitando.

6.-¢ Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decision?

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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Son los dos importante para nosotros pero de todas maneras nos inclinamos mas por los
originales en especial Caterpillar eso tiene que ser los originales los precios si bien varian
no se puede escatimar costos en eso.

7.- ¢Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

Los alternativos si porque son comunes y facil de ubicar, los originales es mas dificultoso
porgue algunos son de Ultima generacion pero con el pedido a tiempo si se pueden ubicar.

8.- ¢A que Empresas le ha comprado repuestos para su Maquinaria en el ultimo afio 2013?
A FERREYROS y KOMATSU porque son distribuidores de repuestos originales.

9.- ¢En que se baso su decision para comprar en mencionada empresa(as)?

A que son comerciales y tienen los repuestos mas dificiles de ubicar.

NOMBRE: MARIA DEL PILAR NUNEZ

EMPRESA: TRALEX SRL

CARGO: JEFE DE COMPRAS

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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ENTREVISTA A EMPRESA EQUIPOS Y MAQUINARIAS EIRL

Buenos dias (Tardes — Noches) Soy Bachiller de la Universidad Catélica de Santa Maria,
del programa profesional de Administracion de Empresas y estoy realizando un estudio
acerca de la posicion en el mercado de OMEGA TRACTORS para lo cual requiero que
me responda algunas preguntas acerca de su vinculo con de cliente con la empresa
OMEGA TRACTORS.

1.- ¢En que tipo de Empresa labora?
- ALQUILER DE MAQUINARIA

2.- ¢Piensa Ud. que el sector en el que se encuentra su empresa a crecido en los ultimos
afios, lo que ha llevado a su empresa a adquirir mayor cantidad de repuestos para su
Maquinaria?

El sector construccién a crecido en los ltimos afios lo que genera mayor mantenimiento
de maquinaria el presupuesto para el mantenimiento también se a incrementado porque
se utiliza mas tiempo los equipos.

3.- ¢Cuales son los factores que toma en cuenta su Empresa al elegir a como Proveedor
de Repuestos de Maquinaria Pesada a OMEGA TRACTORS?

El precio y la garantia pero mas importante es el tiempo de entrega del repuesto no sirve
de nada precio bajo y el correcto repuesto si no se tiene en stock me parece que el tiempo
es un factor importantisimo.

4.- ;Considera Ud. Que el servicio post venta que brinda OMEGA TRACTORS (Servicio
Mecénico — Técnico) es importante al elegirlo como Proveedor de repuestos para
Maquinaria?

Si es importante contar con este servicio es un respaldo de todas maneras aunque se puede
tener mantenimiento preventivo es bueno tenerlo presente.

5.- ¢(Cree Ud. que el personal de Ventas de la Empresa OMEGA TRACTORS se
encuentra preparado o recibe especializacion (conocimiento de los productos)?

Hasta el momento si se me a brindado la informacidon que requeri lo que me parece
necesario es saber el tiempo de vida de los productos de manera que podemos anticiparnos
a los acontecimientos.

6.-¢, Al momento de adquirir repuestos para su Maquinaria compra Repuestos Unicamente
originales o compra también repuestos alternativos, que es lo que influye en esta decisiéon?

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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Los dos se adquieren tanto originales como alternativos.

7.- ¢ Al momento de adquirir repuestos, ha encontrado el repuesto de estaba buscando en
la empresa OMEGA TRACTORS?

