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1.- Presentación del Tema 

 

Porsche Inter Auto Chile SpA es parte de la Porsche Holding Salzburg encargado 

de la distribución de automóviles de mayor éxito en Europa, China y Sudamérica.  

Actualmente PIA es la encargada de importar los automóviles pertenecientes al 

Holding, estas son Volkswagen, Audi, Bentley, Skoda y Lamborghini. PIA para la 

marca Audi se divide en dos sucursales en Santiago Audi Zentrum y Klassic car.  

 

Audi Zentrum Santiago es una de las sucursales más grande de latino américa 

donde se ven los automóviles de Audi, Bently y Lamoborghini, hay modelos nuevos, 

seminuevos y usados. Zentrum también se caracteriza por tener un servicio técnico, 

ventas de repuestos y accesorio de alta calidad desde el primer contacto con el 

cliente hasta que se lleva su auto o su repuesto y/o accesorio.  
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La estructura organizacional de Audi Zentrum está compuesta por el siguiente 

modelo:  

 

 

 

1.1 Misión  

 

Digitalización  

Digitalizaremos nuestros procesos y crearemos una plataforma para la movilidad 

Premium y los servicios digitales interconectados en red e integrados.  

 

 

1.2 Visión  

 

La vanguardia es nuestra promesa.  

Entusiasmamos ofreciendo una movilidad Premium personalizada y sostenible.  

Nuestros vehículos Premium continúan constituyendo la base.  
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Actualmente los principales competidores de Audi son las marcas de BMW, Volvo y 

Mercedes-Benz, estas son todas marcas Premium de automóviles. 

  

El desarrollo de este proyecto aplicado será específicamente orientado a las 

cotizaciones web que realizan los clientes para la gerencia de ventas. En donde 

estará enfocado a la regularización de las cotizaciones recibidas y el seguimiento 

automáticas de estas. Además de asistencia y mantención de la información en la 

creación de la nueva página web de Audi Zentrum y cooperación de las campañas 

que se realizan a través de la web. 

 

El área de ventas está dividida en autos nuevos y usados/seminuevos, estará 

enfocado solamente a las cotizaciones de autos nuevos. Este es un canal 

personalizado ya que ahí es donde realizan la cotización del modelo que busca, 

donde se dividen por modelo, versión del modelo y tipo de automóvil (auto, SUV, o 

deportivo). 

 

El target de este tipo de vehículos es de un alto poder adquisitivo, los que buscan 

prestigio y distinción combinado con eficiencia, deportividad, confortabilidad y 

calidad en sus modelos. 

 

Los modelos Audi son de precios elevados en el mercado, por lo ya mencionado en 

cuando a la calidad y las tecnologías a la vanguardia que se utiliza para la 

fabricación de estos. 
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2.- Justificación del Tema 

El estudiante en práctica de Ingeniería en administración mención marketing, será 

un aporte para Audi Zentrum mediante la regularización de las cotizaciones web 

generadas por las páginas web de la automotora, ayudará en la creación de la 

página oficial de Audi Zentrum Santiago y la implementación de un nuevo programa 

automático de las cotizaciones web para los vendedores.  

En Audi Zentrum ingresan aproximadamente entre 300 y 370 cotizaciones web por 

mes, con el cual se obtiene una variable entre el 60,3% tasa de contactabilidad (que 

los vendedores adquieren alguna primera respuesta de los clientes, ya sea 

llamándolos y/o recibieron mails de respuesta. Estas pueden ser positivas como 

negativas). 

Con ese porcentaje las gestiones que se realicen a este punto favorecen de gran 

manera a los vendedores en cuanto a las ventas del mes. 

Para Audi Zentrum este canal tiene una alta importancia, por eso con la 

implementación de este nuevo método de seguimiento se realizará un filtrado previo 

de las cotizaciones que tienen un real interés de ser contactado. Para ello, los 

clientes que realizaron una cotización web esta llegará a la base de datos de 

Intelligens (programa seleccionado para el trabajo) y este les enviará un mail de 

presentación que aparte incluirá la confirmación de su número telefónico. El cliente 

al contestar este mail reflejará un real interés en que un ejecutivo de ventas lo 

contacte filtrando así las cotizaciones de las que se pueden trabajar y las que son 

solo por cotizar, errores o ficticias. Cabe destacar que dentro del programa los 

vendedores pueden realizar varios tipos de seguimientos tales como, no contesto el 

teléfono, no está interesado, realizó una cita para el TestDrive, hizo la venta, etc. 
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En segundo lugar, la creación del nuevo sitio web de Audi Zentrum está totalmente 

orientada a la venta de autos nuevos (por el momento, luego se piensa realizar 

modificaciones para incluir autos usados y servicio técnico). La página 

www.audizentrum.cl incluye, desde absolutamente toda la información de los 

modelos, hasta puntos de contacto especializados, esto quiere decir que existen 3 

formas de realizar una cotización:  

 

 Primero: Contacte un ejecutivo, este punto es donde el cliente cotiza por 

primera vez algún modelo Audi y, por ende, no tiene un ejecutivo conocido o 

designado. 

 

 Segundo: Contacte su Ejecutivo, acá es donde salé las fotos de los 

vendedores y el contacto directo a estos, aquí los clientes normalmente son 

los que ya conocen al vendedor y/o son referidos de otros clientes de Audi.  

 

 Tercero: Solicita tu TestDrive, como lo dice su nombre buscan agendar un 

testdrive del modelo que cotizan. 

 

Junto a la implementación del programa de seguimiento y la nueva página web de 

Audi Zentrum se busca optimizar los tiempos de los ejecutivos con cotizaciones 

potenciales de ventas y generar mayor rentabilidad para la empresa. 
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3.1 Objetivo General 

 

Implementación y capacitación de los vendedores en el nuevo método de control y 

seguimiento para las cotizaciones web de Audi Zentrum Santiago. 

 

3.2 Objetivos Específicos 

 

 Incremento en las ventas de automóviles Audi por vendedor mensualmente 

en un 2% en un periodo de 3 meses. 

 

 Disminuir tasa de cotizaciones innecesarias de un 39,7% al 35% en un 

periodo de 3 meses. 

 

 Disminuir el tiempo de los vendedores en las cotizaciones de 10,3 horas 

mensuales a 9.5 horas mensuales por vendedor en un periodo de 3 meses. 
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4.- Metodología a utilizar para desarrollar el proyecto 

 

Los objetivos se medirán a través de estos indicadores. 

 

Indicador de crecimiento de ventas 

Este indicador será monitoreado por medio de las cotizaciones que entren en 

el mes y se concreten la venta. Estas serán comparadas con el mes del año 

anterior. 

 

        Ventas totales cotizaciones mes  X 100 – 100 = % DE CRECIMIENTO 

     Ventas totales mes 

 

Indicador de disminución de cotizaciones innecesarias 

Este indicador se refiere a la disminución de las cotizaciones que realizan los 

clientes y que al intentar ser contactados no se recibe ninguna respuesta de 

los clientes. 

 

Cotizaciones sin respuestas de los clientes    X 100 –100 = % disminución 

Cotizaciones totales mensuales 

 

Indicador de reducción de tiempo en cotizaciones por vendedor 

Se busca disminuir el tiempo que el vendedor le dedica a realizar una 

cotización completa al cliente, esto contiene ficha técnica, simulación de 

crédito, envió de mail, llamado y contestación de todas las preguntas. 

 

Tiempo en que se demora en realizar la cotización al cliente  

Cotizaciones totales por vendedor mensuales 
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5.- Marco teórico 

 

A continuación se mencionará las definiciónes de conceptos que tiene relación con 

el Poryecto de Titulación Aplicado. 

Se utilizara los modelos de invetigacion de mercado de Hair, Bush y Ortinau, en el 

cual ellos dicen, “que la investigación de mercados es la función que enlaza una 

organización con su mercado mediante la recopilación de información. Esta 

información facilita la identificación, definición de oportunidades y problemas de 

mercado, tambien genera los analisis e interpretacion de ellos”. 

 

El analisis de la mercadotecnia 

 

1. Localizar e identificar nuevas oportunidades de mercado para una compañía 

(valoración de oportunidades). 

2. Identificar grupos de clientes de un mercado o producto que tengan necesidades, 

características o preferencias parecidas (estudios de beneficios, estilos de vida, 

estudios descriptivos (edad, nivel socioeconomico, etc)). 

3. Identificar las ventajas y desventajas de los competidores actuales y potenciales 

(análisis de importancia y desempeño). 
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 Localizar e identificar nuevas oportunidades de mercado para una 

compañía 

 

En este punto se analiza el mercado con el fin de obtener informacion y 

localizar nuevas oportunidades que pueden facilitar una superioridad de 

informacion sobre la competencia como por ejemplo los analisis PESTAL y 

las cinco fuerzas de Porter. 

 Identificar grupos de clientes de un mercado o producto que tengan 

necesidades, características o preferencias parecidas (estudios de 

beneficios, estilos de vida, estudios descriptivos) 

 

En este punto se realiza una recoleccion de informacion interna, consta de 

buscar informacion que se puede obtener dentro de las bases de datos de la 

empresa, por otro lado la recoleccion externa es por medio de la informacion 

que exponga la competencia. A esto tambien se debe agregar los analisis de 

segmentacion para localizar los distintos tipos de perfil a que la empresa se 

esta enfocada y posibles prospectos en el mercado latente. 

 

 Identificar las ventajas y desventajas de los competidores actuales y 

potenciales 

 

Con el analisis de la competencia y el mercado se puede obtener información 

de ellos que favorece a la empresa y advertir de esta de posibles cambios en 

politicas y/o tecnologias que se implementaran. 
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Fases y pasos de la Investigacion de la información 

 

Fase I: Determinar el problema de investigación 

a) Identificar y aclarar las necesidades de la información 

b) Definir el problema y las preguntas de la investigación 

c) Especificar los objetivos de la investigación y corroborar valor de la 

informacón 

 

Fase II: Seleccionar el diseño de investigación 

a) Determinar el diseño de la investigación y las fuentes de datos 

 

Fase III: Ejecutar el diseño de la investigación 

a) Recopilar y reparar los datos 

b) Analizar datos 

c) Interpretar datos para generar conocimiento 

 

Fase IV: Comunicar resultados de la investigación 

a) Preparar y presentar el informe final 
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Modelo de negocio 

El modelo de negocios es el esquema que la administración propone y sigue para 

otorgar un producto o servicio de calidad y valioso a los clientes de forma que se 

vean reflejados en los ingresos para la cubertura de los costos y obtener utilidad 

para la empresa. Estos elementos son: 

 

1. Propuesta de valor hacia el cliente, es la forma en que se plantea la dirección 

y enfoque de la empresa para la satisfaccion de las necesidades de los 

clientes en función de la calidad, prestigio y valor del servicio/producto 

entregado. 

 

2. Pauta de utilidades, se analiza la orientación de la empresa para determinar 

una estructura de costos que permitan obtener utilidades según la venta de 

automoviles.  

 

6.- Plan de trabajo 

 

Para poder desarrollar el proyecto se dividirán en los siguientes puntos: 

 

I.  Análisis de la empresa, esto se realizará mediante una búsqueda interna de 

la base de datos, con esta se obtendrá una visión clara y global de la misma. 
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II. Recolección de información externa de la empresa, esto nos ayudará para 

poder hacer un análisis de la empresa en cuanto al macro y micro entorno y 

la toma de decisiones. 

 

III. Diseño de estrategias de promoción y publicidad 

 

Basándose en los puntos recién mencionados, estos serán los pasos 

fundamentales para poder concretar el proyecto: 

 

1. Recolección de datos: 

La necesidad de obtener los datos es fundamental y primordial para 

implementar un nuevo proyecto ya que gracias a esto se podrá saber en qué 

posición se encuentra la empresa (análisis macro y micro entorno) y las 

decisiones que se tomarán para el desarrollo de la publicidad. 
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La recolección de información para los análisis se hará por medio de: 

 

 Según la cantidad de cotizaciones que entren a la base de datos de 

Audi Zentrum 

 

 Información obtenida de los seguimientos a los vendedores de las 

cotizaciones asignadas a cada uno de ellos. 

 

 Obtención de información mediante análisis de la competencia en 

cuanto a publicidad exhibida de ellos. 

 

 Cantidad de cotizaciones que se obtienen por algún tipo de campaña. 

 

 

2. Reuniones mensuales y/o semanales. 

 

I. En cuanto a las reuniones mensuales se reunirán Gerencia General 

(Gerente de sucursal, Gerente de Ventas Autos Nuevos y Gerente de 

Marketing). 

 

II. En las reuniones semanales se reúnen Gerente de Ventas y 

vendedores. 
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En estas reuniones los puntos a tocar: 

 

 Análisis de llegada de cotizaciones. 

 Análisis de seguimiento de cotizaciones. 

 Desarrollo de nuevas estrategias de publicidad. 

 Desarrollo de la nueva página web de Audi Zentrum. 

 

Estos puntos que se analizan en las reuniones son de vital importancia ya que, con 

ellos, como se mencionó anteriormente, se realizarán los análisis respectivos para 

la toma de decisiones para el mes siguiente según los autos que estarán en 

promoción y la fabricación de las campañas de publicidad. 

En conjunto a los puntos ya mencionados, se realizarán diferentes proyectos con el 

fin de optimizar la entrega de información hacia los clientes. 

 Pagina web Audi Zentrum Santiago 

 Proyecto de mailing informativo. 

 

En el mes de marzo se comenzará el proyecto de nuevo mailing para los clientes. 

Este consta de entrega de información más relevante de cada modelo que se esta 

cotizando, muestra por ejemplo las fortalezas de cada modelo, dimensiones, 

rendimiento, etc. 

Con esto se busca reducir cotizaciones innecesarias o sin respuesta de parte de los 

clientes ya que obtienen mayor información de los automóviles desde la entrada a 

la pagina web (donde se encuentra toda la información de los modelos) y los 

mailings de ofertas e entrega de información. 
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7.- Análisis del mercado 

 

En el mercado de los autos premium, nos referimos a modelos de automoviles que 

sobrepasan los 15 millones, de pesos de los más básicos, alcanzando incluso hasta 

los 170 millones de pesos. 

 

 

Gráfico de ventas de enero a diciembre desde el año 2013 al 2018. 

(www.anac.cl) 

 

 

En el grafico se ven las ventas totales y acumuladas de vehiculos pequeños y 

livianos en el año 2017 y las ventas del primer trimestre del año 2018 

 

Durante el año 2017 en el mercado de automoviles premium ha habido grandes 

variaciones de crecimiento, se mostrarán en el siguiente cuadro: 
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Modelo Volumen Porcentaje 

Mecerdes-Benz 3807 29.45% 

BMW 3437 26.58% 

Volvo 2010 15.54% 

Audi 1918 14.83% 

Land Rover 474 3.66% 

Mini Cooper 436 3.37% 

Porsche 316 2.44% 

Lexus 314 2.42% 

Jaguar 215 1.66% 

Total 12927 100% 

 

(Anac.cl y presentado estadisticas de autos premium por Porsche Inter Auto Chile) 
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Modelo Volumen Porcentaje Modelo Volumen Porcentaje

BMW 445 36,5% BMW 360 27,4%

Mercedes-Benz 294 24,1% Mercedes-Benz 305 32,4%

Audi 163 13,4% Audi 158 14,2%

Volvo 156 12,8% Volvo 152 13,7%

Mini Cooper 57 4,7% Land Rover 40 3,6%

Land Rover 48 3,9% Porsche 36 3,2%

Jaguar 24 2,0% Mini Cooper 25 2,2%

Porsche 21 1,7% Lexus 25 2,2%

Lexus 11 0,9% Jaguar 11 1,0%

Total 1219 100% Total 1112 100%

Enero - Marzo 2018 Enero - Marzo 2017
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Las tablas recien presentadas muestran la comparación entre el primer trimestre de 

los años 2017 y 2018. En ellas se ven las ventas de las marcas Prime. 

 

Estudios muestran que habra un incremento de un 6,9% en ventas de automoviles 

nuevos comparando el año 2017 con el 2018, esto quiere decir que, se estima entre 

379.000 a 390.000 autos. 

 

El crecimiento obtenido en lo que va del año se deben a la incorporacion de nuevos 

modelos y versiones a la existente gama de automoviles que se ofrecen y también 

la gran inversión de publicidad y marketing que PIA y de forma independiente que 

la sucursal Audi Zentrum propone en campañas publicitarias. 
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8.- Análisis PESTAL: 

A continuación se presentará el análisis PESTAL el cual permite un mejor análisis 

del entorno, ya que entrega una visión general de los diferentes factores del macro-

entorno que se deben tener en consideración. 

 

 Factores Políticos 

Los factores políticos encontramos los puntos de las reforma tributaria, 

implementaciones de nuevas leyes y próximo cambio de presidente, el cual 

afecta rotundamente en la mayoría de los mercados e industrias del país. 

 

 Factores Económicos 

En este punto la venta y compra de automoviles ha tenido un gran incremento 

en cuanto a la venta de autos nuevos durante el año 2017, por la 

incorporacion de nuevas marcas y modelos de automoviles al mercado y 

también de la existencia de más entidades que realizan prestamos de 

créditos tanto especializados o no en la venta de automoviles donde no 

necesitan tanta regularización fiscal para facilitarlas. 

 Factores Tecnológicos 

En los factores tecnológicos el área automotriz está constantemente en 

investigación en cuanto al consumo/rendimiento, emisión y contaminación de 

estos y sin incluir la tecnólogia de manejo, seguridad e innovación de calidad. 

Por ende, se crean nuevas barreras de entrada para nuevas marcas y 

modelos de automoviles, incluyendo también a la nueva generación de 

vehículos totalmente eléctricos e hibrídos. 
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 Factores Legales 

En el ambito legal se encuentra constantemente analizando, creando y 

adecuando leyes para los nuevas marcas y modelos de automóviles que 

ingresan al país tales como la ley de homologación (3CV) y estándares de 

seguridad requeridas. 

 

 Factores Ambientales/Ecológicos 

Los factores Ambientales están arraigados especificamente a la tecnológia 

de contaminación  y emisión de gases que se encuentran incorporados en la 

fabricación de los automoviles que se venden y distribuyen en el país. 
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9.- Análisis cinco fuerzas de Porter 

 

Las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico, el cual establece un marco 

para analizar la industria donde se encuentra la empresa Audi Zentrum y de esta 

poder desallorar diversas estrategias de negocio.  

 

Las cinco fuerzas de Porter son: 

 Rivalidad entre competidores directos: 

En cuanto a las rivalidad se considera que es alta, ya que en el nivel de 

calidad y prestigio que ofrece Audi para sus automoviles compite 

directamente con las marcas Mercedes-Benz, BMW y Volvo que son 

consideradas marcas premium. 

 

 Amenaza de nuevos entrantes: 

Este punto se puede considerar media-baja, por el motivo de que a nivel 

mundial marcas automotrices de indole premium naturales existen muy 

pocas (en el rango de precio y calidad de comparacion). Pero existe también 

otras marcas “genericas” que fabrican autos de “similares” características 

para poder apuntar a otro nicho de mercado. 

 

 Amenaza de productos sustitutos: 

Se puede considerar medio-alto ya que existe una gran cantidad de personas 

que opta por el medio ambiente por ende, busca otro medio de transporte 

como la bicicleta, pero también existe otro sustituto como las motocicleas que 
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hay en el mercado que se consideran premium de igual manera y por último 

los automoviles eléctricos e hibrídos que se o están incorporando al mercado. 

 

 Poder de negociación de los clientes: 

El poder de los clientes en cuanto a la compra de automoviles es alto, por el 

simple motivo de que hay una gran oferta de marcas y modelos existentes 

en el mercado. 

 

 Poder de negociación de los proveedores: 

En cuanto al poder de negociación de los proveedores es baja, por que 

normalmente las automotoras realizan los pedidos según la demanda y la 

expectativa de ventas que pretendan alcanzar, por ende las importadoras se 

familiarizan con esos datos y les realizan sus pedidos sin mucho 

inconvenites. 
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10.- FODA de la empresa Audi Zentrum 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fortaleza Oportunidad

Debilidad Amenaza

FODA

• Reconocimiento y prestigio de la 
marca internacionalmente  

• Especialización del producto 
(años de trayectoria) 

• Nuevas tecnologías para los 
vehículos 

• Interés de los segmentos (c2 y 
c3) 

• Utilizar nuevos canales de    
venta  

• Logística (demora en la distribución 
de los vehículos) 

• Tiempos de espera en servicio 
técnico 

• Competencia actual agresiva  
• Nuevas legislaciones que 

afecten al sector  
• Inclusión de nuevas marcas y 

nuevos tipos de modelos 
(híbridos y eléctricos) 
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11.- Segmentación 

 

 Geográfica: posible cliente que se encuentre dentro del territorio nacional 

(Chile) 

 Demográfica:  

 Persona natural o empresa 

 Edad entre 25 y 85 años o mas 

 Ingresos superiores al $2.650.000 de pesos 

 Estatus socio-economico de AB y C1A 

 Conductuales: 

 Búsqueda de beneficio: estatus y prestigio 

 Uso del producto a menudo y prolongado 

 Alta fidelidad a la marca y nuevo entrante a ella 
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Segmentación población  

 

Informacion obtenida por Censo 2017 

 

Información obtenida por Asociación de Investigadores de Mercado (AIM 

CHILE) 

 

 

 

 

 

 

Total Chilenos 25 a 54 años 55 a 64 años 65 a mas años totales

Pais 17574003 7620151 1870983 1854433 11345567

RM 7112808 3070599 753958 747556 4572113

Porcentajes 40,5% 43,17% 10,60% 10,51% 64,28%

Distribución poblacion Region Metropolitana por edad

Nivel socioeconomico Porcentaje Habitantes

Metropolitana

ABC1 (C1 A) RM 3% 213384

Pais

ABC1 (C1 A) 10% 1757400

Totales 1970785
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12.- Estratégia 

 

La estrátegia genérica que se utiliza en Audi es la de enfoque, ya que este tipo de 

empresa de fabricación de vehículos premium tienen una segmentación especifíca 

más que nada enfocada en los niveles socio-económicos e ingresos altos de las 

personas naturales y/o empresas que deseen adquirir algun automovil de la gama. 

 

13.- Implementación del proyecto 

 

La implementación del proyecto no fue de gran complejidad ya que, se generó un 

plan de marketing interno hacia los vendedores donde con anterioridad se les 

anunciaba un tipo de cambio en el proceso de recepción y seguimiento de 

cotizaciones. Durante unos días previos a la introducción se gestionaron la 

adaptación de la información de contacto de los vendedores a la plataforma y 

también se les hizo una capacitación para el funcionamiento de esté, también 

apoyada por los conocimientos del alumno adquiridos en sus estudios. 
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14.- Funcionamiento del proyecto 

 

El funcionamiento del proyecto se concentra en las cotizaciones que se realizan a 

través de los distintos medios de contacto y realizacion de cotizaciones que tiene la 

sucursal de Audi Zentrum. 

Todo comienza cuando el cliente entra a los distintos medios de contacto y realiza 

la cotización llenando las correspondientes celdas con su información. Una vez 

realizada la acción, esta información la adquiere una empresa que la procesa y la 

envía a Intelligens. Una vez ahí la “asistente virtual” llamada Maria Ignacia Donoso, 

envía un mail al cliente presentandose y también corroborando los datos personales 

del cliente. El cliente al contestar el mail con una frase “si es mi número de teléfono” 

o “si son los datos”, la asistente virtual envía un mail con el agradecimiento y el 

respectivo nombre del vendedor al que le fue asignado. Instantaneamente también 

se le envía un mail de alerta de contacto al vendedor asignado. 

El vendedor para gestionar la cotización debe ingresar con su cuenta de Audi 

Zentrum y clave a la página de Intelligens adaptada para la sucursal. Ahí el 

vendedor tiene varias opciones donde puede realizar un registro de las acciones 

que ha hecho con el cliente, donde existen “No contesto”, “Cotizando”, “Agendo 

vista”, “No interesado” y “Venta”. El vendedor puede escoger cualquiera de estas 

opciones y realizar un seguimiento de éstas, por ejemplo selecciona Agendo visita, 

en ella el vendedor pone hora y fecha en a que se conversó y estipuló el encuentro 

y también agregar un recordatorio de que lo hizo o conversó con el cliente. 

En el programa existen niveles de intensidad del prospecto donde se caracterizan 

por una llamita que significa que el prospecto esta “caliente” y/o “fresco” en el interes 

de la compra, tiene un tiempo de 2-3 horas de candencia, luego pasa a una llamita 

apagada que significa que se está enfriando el prospecto tiene un tiempo de 3-6 

horas y finalmente está el copo de nieve que significa que el prospecto se enfrió y 
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es urgente que el vendedor realice alguna acción para recuperar al cliente, este se 

encuentra despues de las 6 horas de inactividad.  
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Carta Gantt
Proyecto: Implementacion cotizaciones automaticas

Empresa: Audi Zentrum

Encargado: Ignacio Zamorano

Fecha inicio: 08-may-17

Fecha termino: 08-sept-17
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N° Tarea Duracion (Semanas)

1 Cotizaciones 18

1.1 Regularizar cotizaciones Audi Zentrum 4

1.2 Controlar cotizaciones web Audi Zentrum 13

2 Creacion plantillas predeterminadas de respuestas 2

3 Diseño de la pagina web Audi Zentrum 12

4 Creacion de campañas de publicidad para la web 4

5 Aplicacion web automatica 11

5.1 Cotizacion aplicación web automatica cotizaciones 6

5.2 Implementacion aplicacion web automatica 3

5.3 Capacitacion vendedores para el programa 2
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Carta Gantt
Proyecto: Control de cotizaciones

Empresa: Audi Zentrum

Encargado: Ignacio Zamorano

Fecha inicio: 20-nov-17

Fecha termino: 30-mar-18
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N° Tarea Duracion (Semanas)

1 Cotizaciones 19

1.1 Controlar cotizaciones web Audi Zentrum 19
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Carta Gantt
Proyecto: Mantención cotizaciones, Pagina web y Nuevo proyecto Mailing

Empresa: Audi Zentrum

Encargado: Ignacio Zamorano

Fecha inicio: 02-ene-18

Fecha termino: 30-mar-18
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N° Tarea Duracion (Semanas)

1 Cotizaciones 13

1.1 Controlar cotizaciones web Audi Zentrum 13

1.2 Filtrado previo de cotizaciones (innecesarias) 13

2 Actualizacion y mantención pagina web 13

3 Reunion mensual con gerencia 3

4 Reunion semanal con los vendedores y gerente de ventas 13

5 Proyecto Nuevo mailing de información 6

5.1 Reunion con la Marca Audi (conversacion nuevo proyecto Mailing 1

5.2 Desarrollo y busqueda de información para nuevo Mailing 4

5.3 Implementacion nuevo mailing 2
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16.- Presupuesto del proyecto 

 

En cuanto al presupuesto destinado al proyecto fue enfocado al costo de 

implementación, mantención y el plan piloto, esto quiere decir que la empresa 

Intelligens tenía precios de estandarizados previamente por el uso de sus productos. 

Para el proyecto se escogío el plan “basico” de Intelligens que consiste en 300 

cotizaciones efectivas (estas son las que el cliente corrobora la información que 

previamente envío y muestra cierto interes por ser contactado), el precio de este 

plan es de UF 38 (al precio de la UF del dia 1 de septiembre es de $26.605,81) por 

mes, desde el contacto 301 se cobra UF 0,11 por cada contacto. 

Se tuvo un cobro extra de $500.000 pesos por el plan piloto. 

 

Mes Precio UF UF 38 (total) 
Total 

cotizaciones 

Total de Cotizaciones 

positivas 

Septiembre 

2017 
$26.605,81 $1.011.021 217 10 

 

Inversión inicial para el mes de Septiembre fue de $1.511.021. 

(En el mes de octubre la empresa fue desvinculada asi que no hay datos de estos 

seguimientos)  
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17.- Beneficios del proyecto 

 

En el proyecto “Aplicación automática de distribución, control y seguimiento 

de cotizaciones web para Audi” se obtienen los siguientes beneficios: 

 

Disminución en el tiempo de los vendedores y cotizaciones innecesarias: 

En este objetivo específico la disminución en las cotizaciones innecesarias (estas 

son las que no tienen ninguna respuesta de por parte de los clientes). Como ya se 

mencionó que la empresa encargada para esta tarea fue desvinculada, este objetivo 

se hará por medio de un pequeño filtrado en las cotizaciones que llegan según la 

información que traigan (completas, incompletas, falsas, pruebas, derivación para 

servicio o usados y si la cotización es para un modelo que no se trae a Chile) y 

proyectos de entrega de información como la Pagina web oficial de Audi Zentrum 

Santiago y nuevo mailing de información y ofertas de modelos. 

 

En el objetivo de disminución del tiempo en los vendedores nos referimos a que las 

cotizaciones que reciben los vendedores tienen un tipo de filtro (recientemente 

mencionados) de las cotizaciones. Significando en que los vendedores le dedicarán 

más tiempo a la venta de auto en el Showroom y sin dejar de lado las cotizaciones 

web que son un gran medio de primer contacto con los clientes. 
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 Proyecto nuevo mailing 

 

El proyecto del nuevo mailing de entrega de información, como fue 

mencionado anteriormente se trata de la entrega de información valiosa de 

los modelos que se cotizan y están en oferta. 

Esta información consta de por ejemplo las dimensiones, rendimientos, 

fortaleza del modelo, precio de oferta, equipamiento, etc. 

 

Con esto se busca que el cliente obtenga mayor información del modelo y 

que un prospecto real sea el que en verdad desea ser contactado mediante 

su cotización que realizo. 
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Aumento en las ventas: 

El vendedor al adquirir la cotización que ya tiene un grado de interés del cliente en 

ser contactado y seguir con la cotización podrá apuntar de mejor manera a que el 

posible prospecto quiera realizar la compra de su vehículo sin realizar demasiado 

desgaste con las otras cotizaciones.  

 

Los meses que se fijó los objetivos fueron para enero, febrero y marzo los cual son las 

siguientes ventas: 

 

 Enero 2018 Enero 2018 Marzo 2018 Total 

Ventas normales 65 64 75 204 

Ventas por cotizaciones 8 9 8 25 

Total 73 73 83 229 

Porcentajes 11.0% 12.3% 9.6% 10.9% 

 

 Enero 2017 
Febrero 

2017 
Marzo 2017 Total 

Ventas normales totales 71 49 96 216 
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VENTAS POR 
VENDEDOR 2016 

ene-17 feb-17 mar-17 
Total 

2017 

Vendedor 1 6 3 8 17 

Vendedor 2 9 2 12 23 

Vendedor 3 10 2 9 21 

Vendedor 4 6 5 8 19 

Vendedor 5 10 7 7 24 

Vendedor 6 7 4 10 21 

Vendedor 7 11 3 15 29 

Vendedor 8 3 7 10 20 

Vendedor 9 2 6 10 18 

Vendedor 10 7 10 7 24 

Totales 71 49 96 216 
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VENTAS POR 
VENDEDOR 2018 

ene-18 feb-18 mar-18 
Total 

2018 

Vendedor 1 8 10 5 23 

Ventas por 
cotización 

1 1 0   

Vendedor 2 10 2 9 21 

Ventas por 
cotización 

1 1 1   

Vendedor 3 9 12 11 32 

Ventas por 
cotización 

0 2 0   

Vendedor 4 7 9 8 24 

Ventas por 
cotización 

1 1 2   

Vendedor 5 6 13 9 28 

Ventas por 
cotización 

0 2 1   

Vendedor 6 11 3 7 21 

Ventas por 
cotización 

3 0 0   

Vendedor 7 8 4 9 21 

Ventas por 
cotización 

0 0 2   

Vendedor 8 0 6 10 16 

Ventas por 
cotización 

0 0 1   

Vendedor 9 6 6 7 19 

Ventas por 
cotización 

0 1 1   

Vendedor 10 8 8 8 24 

Ventas por 
cotización 

2 1 1   

Totales 73 73 83 229 
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Las tablas que se muestran anteriormente indican las ventas por vendedores según 

los meses Enero, Febrero y Marzo de los años 2017 y 2018. Para el año 2018 a las 

ventas se incluirán las ventas por cotización web. 

 

     Ventas totales cotizaciones del mes          X 100 – 100 = % DE CRECIMIENTO 

   Ventas totales mes  

 

Ventas totales cotizaciones enero   8 11.0% 

      Ventas totales enero    73 

11.0% de participación en las ventas de enero de 2018 

 

Ventas totales cotizaciones Febrero 9 12.3% 

Ventas totales Febrero  73 

12.3% de participación en las ventas de Febrero de 2018 

 

Ventas totales cotizaciones Marzo  8 9.6% 

Ventas totales Marzo  83 

9.6% de participación en las ventas de Marzo de 2018 
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Porcentajes de 

ventas por 

vendedor 

2017/2018

Vendedor 1 Vendedor 2 Vendedor 3 Vendedor 4 Vendedor 5 Vendedor 6 Vendedor 7 Vendedor 8 Vendedor 9 Vendedor 10 Total

ene-17 6 9 10 6 10 7 11 3 2 7 71

ene-18 8 10 9 7 6 11 8 0 6 8 73

Porcentaje 33% 11% -10% 17% -40% 57% -27% -100% 200% 14% 3%

feb-17 3 2 2 5 7 4 3 7 6 10 49

feb-18 10 2 12 9 13 3 4 6 6 8 73

Porcentaje 233% 0% 500% 80% 86% -25% 33% -14% 0% -20% 49%

mar-17 8 12 9 8 7 10 15 10 10 7 96

mar-18 5 9 11 8 9 7 9 10 7 8 83

Porcentaje -38% -25% 22% 0% 29% -30% -40% 0% -30% 14% -14%

Total 23% -1% 51% 10% 7% 0% -3% -11% 17% 1% 4%
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1. En la tabla anterior muestra los porcentajes que compara los meses de enero, 

febrero y marzo de los años 2017 y 2018 de ventas por vendedor (Las ventas 

de los meses 2018 incluyen las ventas de cotización web).  

 

Uno de los objetivos específicos era incrementar en un 2 % las ventas, por 

ende, como se muestra en la tabla la comparación de ventas por vendedor 

entre los años 2017 y 2018 de los meses Enero, Febrero y Marzo, estos 

cumplieron el objetivo alcanzando el 4% de incremento en ventas por 

vendedor. 

 

En cuanto a los porcentajes de ventas por cotización es el siguiente 

 Enero Febrero Marzo Total 

Cotizaciones 239 265 304 808 

Ventas 8 9 8 25 

Porcentaje 3.3% 3.4% 2.6% 3.1% 

 

 

Los siguientes dos objetivos específicos restantes que se impusieron, los cuales 

era, la disminución de la taza de cotizaciones innecesarias lo que correspondía 

a disminuir las cotizaciones que no tienen un prospecto “real” (que no contestan de 

ninguna forma correos y/o llamas, la información de contacto es falsa, errónea o 

incompleta, contacto para derivación a división de usados y/o automóviles 

usados/seminuevos y por último cotización por un modelo que no se trae al país). 

Para lograr este punto se debía hacer un filtrado previo a las cotizaciones que 

llegaban por los distintos medios de contacto con la confirmación del número de 

teléfono del cliente cotizador, pero no se logró por que la empresa contratada tuvo 
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muchos problemas en la aplicación al momento de realizar el filtrado, la derivación 

y el control de estas cotizaciones. 

El cumplimiento de el objetivo se vera obtenido por gestiones de filtrado previo del 

encargado de las cotizaciones, esto quiere decir, que vera las cotizaciones si estas 

traen algún problema ya mencionado. También se comenzará a en marzo nuevo 

proyecto de Mailing para los clientes, donde en este mostrará más información del 

auto cotizado como por ejemplo las fortalezas de cada modelo, versiones de estos, 

equipamiento, dimensiones y ofertas de precios. Conjuntamente actualización 

constante de la pagina web Audi Zentrum Santiago. 

Cotizaciones sin respuestas de los clientes    X 100 –100 = % disminución 

Cotizaciones totales mensuales 

 

 

La tabla muestra que 67,6% de las cotizaciones obtuvieron alguna respuesta de los 

vendedores, por ende, el objetivo específico dice disminuir de 39,7% al 35% de 

cotizaciones innecesarias. Se completa el objetivo con una disminución de un 32, 

4% de cotizaciones innecesarias. 

 

 

 

Enero Febrero Marzo Total

2018 239 265 304 808

155 194 197 546

64,9% 73,2% 64,8% 67,6%
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En cuanto al tercer objetivo específico, se habla de disminución del tiempo que 

el vendedor le dedica al cotizar vía web. El vendedor en un promedio le dedica 

de 20 a 25 minutos por cotización la que en esta se realiza la llamada y envió de 

información solicitada por el futuro prospecto. El tiempo promedio que se le dedica 

al mes en las cotizaciones es de 10.3 horas totales. Se buscaba disminuir el tiempo 

en las cotizaciones de 10.3 horas a 9 horas mensuales, esto se hubiera logrado con 

el filtrado previo que se hacía a las cotizaciones ya que con esto se hubiera obtenido 

los clientes con un “real” interés de ser contactado, porque se tiene conciencia que 

el cliente realmente interesado en la compra de este tipo de productos estará atento 

a que sean contactados a la brevedad por cualquier medio. 
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Con la implementación de la página web de Audi Zentrum y el nuevo proyecto de 

mailing de información, los clientes obtendrán mucha más información de los 

modelos, con eso el tiempo que el vendedor le dedica a la cotización se vera 

levemente reducido de 10.3 horas mensuales a 9.6 horas mensuales, pero con esa 

reducción de tiempo no será posible alcanzar el objetivo especifico impuesto de 9 

horas mensuales por vendedor en las cotizaciones. 

 

Tiempo en que se demora en realizar la cotización al cliente  

Cotizaciones totales por vendedor mensuales 

 

 

 

 

 

 

 

  

2017

Cot Promedios por 

vendedor mensual

Minutos promedio 

por cotización

Horas 

promedio 

mensuales

27 23 10,35

2018

Cot Promedios por 

vendedor mensual

Minutos promedio 

por cotizacion

Horas 

promedio 

mensuales

24 24 9,60
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17. 1 Intelligens 

 

Se informa por parte del concesionario Audi Zentrum que los servicios contratados 

a la empresa Intelligens fueron desvinculados el 30 de Septiembre por el motivo de 

que ellos no cumplían con los servicios que se les había solicitado. Ellos eran los 

encargados de filtrar, derivar y controlar las cotizaciones a los vendedores. La 

entrega de las cotizaciones debía ser de forma eficiente y equitativa con el filtrado 

de errores en la comprobación de los datos para realizar las derivaciones. 

Entonces por falta de la derivación y control de cotizaciones, se volvió al método 

preestablecido de control personal. Y se comenzó nuevamente la búsqueda de una 

empresa encargada del seguimiento y derivación de éstas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

50 

 

18.- Conclusión 

 

Realizar e implementar un proyecto en una empresa es complejo, ya que requiere 

en primera instancia analizarla y poder observar cuales son los problemas que se 

pueden encontrar e intentar solucionarlo, también acceder a la información 

necesaria para llevar a cabo el proyecto hace dificultarlo en cierto modo. 

 

Una vez analizada la empresa se puede encontrar y entrar directamente en el 

problema como el que se escogío para este proyecto. El cual está directamente 

enfocado en las cotizaciones que se les otorga a los vendedores, se busca mejorar 

la eficiencia de los vendedores tanto en las cotizaciones virtuales como en las 

ventas del showroom y claramente beneficiar a los vendedores y a la empresa con 

mejores resultados y rentabilidad. 

 

Con el cumplimiento de los objetivos específicos de incremento de las ventas y 

disminucion de las cotizaciones innecesarias; los vendedores y el consecionario se 

vieron complacidos en que, por parte de los vendedores obtuvieron mas ventas para 

generar un mejor ingreso y en el consecionario indicaron mas autos vendidos y 

puestos en las calles y una mejor rentabilidad para ellos. Y tambien el mejoramiento 

de la eficiencia de los efuerzos de marketing para la orientación al cliente y entrega 

de información. 

 

Por otro punto, pero no menos importante que lo aprendido en la univerisdad es y 

fue fundamental para desenvolverme en el ambito laboral empresarial, ya que este 

nos entregó los prendizajes y conocimientos necesarios para formarse como 

profesional. 
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