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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como objetivo principal realizar el Plan Estratégico de la empresa
Importadora Industrial Agricola S.A IIASA mismo que sera la base para un cambio en la
organizacion.

IIASA es una empresa ecuatoriana constituida legalmente desde Diciembre de 1949 la
misma que se ha dedicado a la comercializacion de maquinaria industrial, agricola
CATERPILLAR como distribuidor exclusivo a nivel nacional, atendiendo a sectores como el
petrolero y de la construccion durante los dltimos 80 afos, se ha manejado hasta ahora con
un sistema tradicional de administracién, lo que ha generado en los Ultimos afos pérdida de
clientes por la atencion a este ultimo la cual se ha dejado de lado que en conjunto han
provocado la disminucién en las ventas; cabe indicar que los procesos dentro de la
empresa se han tornado burocraticos y unido a la falta de planificacién han generado que la
empresa este atravesando por un momento dificil donde tanto empleados como directivos
necesitan informacion, capacitacion en implementacién de un modelo que establezca

estandares a seguir por todos quienes forman la empresa.

Con este proyecto se desarrollara el plan estratégico a seguir en IIASA el mismo que esta
enfocado principalmente a la mejora del servicio al cliente y ademas al fortalecimiento de la
cultura organizacional, estos proyectos incrementaran las ventas y por ende la rentabilidad

de la empresa y ademas permitiran un incremento en el mercado.

Con el diagnéstico situacional realizado se pudo determinar que hay oportunidades que la
empresa deberia aprovecha para cumplir con los objetivos generales de la misma como el
incremento de leyes al sector agricola mismas que contribuyen y otorgan un incentivo para
el desarrollo de este sector, la tecnologia que ofrece CATERPILLAR a sus clientes es otra
oportunidad que apoya a que la empresa crezca en el mercado, debido a que la mejora y
presentacion de nueva tecnologia por parte de nuestro principal proveedor es un respaldo
importante para que la empresa cuente con clientela que reconozca la durabilidad y buen
precio del producto que IIASA ofrezca, de la misma forma las amenazas identificadas para
la empresa son: que el cliente se queja de la deficiente atencién que tiene el servicio por
ejemplo la falta de asesoria antes durante y después de la compra de un equipo nuevo, Yy
ademas no cumplir con los proveedores locales de transporte tanto de maquinaria para
entrega a clientes y de envio de repuestos hacia otras agencias, compra de suministros y



equipos de oficina, etc.; en cuanto a pagos cumplidos y en el tiempo establecido para el
crédito de treinta dia. En lo referente a fortalezas la empresa cuenta con productos e
insumos de calidad que ofrece al a sus clientes y la excelente comunicacién que hay con la
fabrica para consultas técnicas y acerca de nuevas opciones para presentar al consumidor
es decir la experiencia como distribuidor de CATERPILLAR a nivel nacional por 80 afios, las
principales debilidades son: que no hay un sistema de toma de decisiones, la asesoria de la
adquisicion de una maquina es deficiente y el proceso es engorroso, complementado con la
escasa motivacion que se les da a los empleados tanto lo referente a remuneracion como en
incentivos por metas cumplidas.

Con el analisis que se realizo a clientes se logra comprobar la evidente insatisfaccion por
parte del mismo con referencia a la atenciéon que 1IASA le brinda en cuanto a informacion y
ademas a servicio postventa para realizar tanto mantenimiento preventivo, como el que se le
debe realizar cada cumplimiento de horas del equipo adquirido, mientras que con el analisis
de la competencia se puede evidenciar la fuerte invasibn de maquinas de otras
nacionalidades que han ingresado al mercado a tratar de hacerle frente a la marca que
distribuye IIASA, mismas que sélo han logrado captar algunos de los clientes de IIASA
debido a facilidades en tramites previos a la compra y el evitar procesos innecesarios que en
IIASA el cliente los debe cumplir aunque eso implique pérdida de tiempo.

En base a éstos resultados se desarrollaron iniciativas estratégicas las que establecieron
indicadores de gestion para objetivos que se plantearon mediante la aplicaciéon del Cuadro
de Mando Integral, lo cual ayudara a la empresa a mejorar su participacién en el mercado,
su atencién al cliente, y por ende su clima laboral ademas la propuesta permitira mantener
un control y evaluacion del modelo a implementarse.

El presupuesto del modelo de gestién se encuentra en los USD $73.100 prorrateados en 3
anos debido a que la implementacién empezara en Agosto del 2007 para concluir en
Diciembre de 2010 obteniendo un VAN de 125026192,3 y una TIR de 72% con un periodo
de recuperacién de 11 meses.
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