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PREFACIO

Con la finalidad de obtener y cumplir la etapa final del programa de Maestria en
Administracion de Empresas de la Universidad Politécnica Salesiana, nos hemos visto en la
necesidad de desarrollar una investigacidn que nos permita saber la factibilidad vy
debidamente sustentado, de un “Plan de Marketing para la Empresa Reencandina
Reencauchadora de Llantas”.

Este trabajo de Tesis tiene la finalidad de ayudar con el mejoramiento de las perspectivas
de comercializacién, también se han identificado Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas dentro del mercado del reencauche. De alli la importancia de realizar la
investigacion de manera préactica e integral que posibilite identificar los beneficios y riesgos
gue pueda tener la empresa.

Ademas la diferenciaciéon en la calidad del producto y servicio, un plan de relaciones
publicas y publicidad, marketing directo, fidelidad de los clientes son pardmetros
necesarios para cumplir con nuestro plan de estudio. En lo referente a la estrategia de
posicionamiento nos ayudara para que los clientes conozcan el producto.

El trabajo detalla la infraestructura de produccion, los procedimientos que se necesitan para
realizar el producto y servicio, lo que da una idea especifica de lo que se desea implantar
dentro de la empresa, para incrementar el nivel de produccién anual, encaminada con un
Plan de Produccion.

Por altimo conociendo el area de la dimensién de la planta, de acuerdo con la demanda del
mercado y crecimiento de la economia, se realiza un analisis de la situacion financiera de la
empresa, que cuantifica el valor de proyeccion y las utilidades que generarian, los
beneficios para la colectividad del sector.



PROLOGO

El mercado de neumaticos es fundamental en el desarrollo global de la economia. Su
eficiente desempefio depende el grado de competitividad que tengan sus productos en el
mercado.

Pero la eficiencia de este sector no sélo depende de factores enddgenos (microeconémicos)
sino también de factores exdgenos (macroeconémicos), entre los cuales uno de los mas
importantes es el entorno econdémico y las condiciones de mercado en las cuales se
desenvuelve.

La competitividad se define como la capacidad de una organizacién puablica o privada,
lucrativa 0 no, de mantener sistematicamente ventajas comparativas que le permitan
alcanzar, sostener y mejorar una determinada posicion en el entorno socioeconémico.

La competitividad va entrelazada a la idea de la eficiencia de todos los factores
econdmicos, es decir que una empresa, un gobierno local, una rama industrial; un pais
emplea al maximo la habilidad, los recursos, los conocimientos y atributos de los que
disponen.

Cuando se habla de Ilantas reencauchadas, muchas personas piensan en el arrinconado lote
de cauchos usados que tiene para la venta la mayoria de los vulcanizadores de la ciudad.
Sin embargo, este escenario no tiene ninguna relacion con el verdadero negocio del
reencauche en el que participan industrias nacionales como Automundial y multinacionales
como Good Year, que utilizan tecnologia de punta y compiten por un mercado. Se trata de
una actividad especializada que compromete la seguridad de miles de personas.

La Empresa Reencandina Reencauchadora de Llantas, es una empresa dedicada a
reencauchar llantas en todas las medidas, facilitando de esta forma la vida de las personas y
en especial de las empresas que poseen camiones de transporte, tratando de satisfacer sus
necesidades mediante el abaratamiento de costos. Por esta razdn se realiza un Plan de
Marketing como objeto de estudio y bajo los siguientes capitulos:

En el Capitulo 1 Fundamentacidén Tedrica, en el capitulo 2 Diagndstico y el capitulo 3
Propuesta, el desarrollo de este estudio permite definir una propuesta de inversion tratando
de cualificar y cuantificar cada parte del plan de marketing, con la intencion de fomentar y
fortificar a la empresa.
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CAPITULO |

1. FUNDAMENTACION TEORICA

1.1 MACROAMBIENTE - ANALISIS EXTERNO

El andlisis externo se centra en los factores externos de la organizacion que
pueden ser relevantes para el desarrollo de las posibles estrategias. No debe ser un
mero analisis descriptivo de todos los posibles factores externos, sino que debe
dirigirse a detectar las amenazas y oportunidades que el entorno brinda a la
empresa.

El objetivo no es elaborar una lista exhaustiva de cada factor posible que pudiera
influir en la empresa, mas bien su objetivo es identificar las principales variables
que ofrezcan respuestas practicas. Las empresas deben responder a los factores de
manera tanto ofensiva como defensiva.

1.2 PROCESO PARA REALIZAR UNA AUDITORIA
EXTERNA

Se considera las siguientes fuerzas para evaluar los factores externos:

- Fuerzas Econémicas

- Fuerzas Sociales y Culturales

- Fuerzas Demograficos y Ambientales

- Fuerzas Politicas, Legales y Gubernamentales
- Fuerzas Tecnoldgicas

1.21.1 FUERZAS ECONOMICAS

Tienen un impacto significativo en las operaciones de una empresa; por
tanto para nuestra organizacion es indispensable el andlisis de las
siguientes variables econémicas:

- Producto Interno Bruto



- Tasas de Inflacién
- Tasas de Interés

- Riesgo Pais

- Balanza Comercial

1.2.12 FUERZAS SOCIALES Y CULTURALES

Las fuerzas sociales y culturales incluyen las tradiciones, valores,
tendencias sociales, psicologia del consumidor y las expectativas sociales
gue han perdurado durante décadas y hasta por siglos. Estos cambios
afectan a todas las empresas, en casi todos los productos, servicios,
mercados y clientes. Estas variables dan forma a la manera como viven,
producen y consumen las naciones; y entre las principales estan: tasa de
natalidad, tasa de migracion, estilos de vida, habitos de compra, ubicacién
de distribuidores, etc.

1.2.1.3 FUERZAS AMBIENTALES

Es indispensable que recordemos que cada situacién de compra es Unica 'y
diferente de otras, aunque parecidas pero se debe desarrollar modelos
diferentes para cada situacion. El andlisis de las fuerzas o factores
ambientales es importante porque mediante estos, conoceremos la
incidencia que tiene nuestra empresa con el medio ambiente; si es que
nuestro proceso de produccion es perjudicial para el medio ambiente en el
que se encuentra y si de una u otra forma se encuentra contaminandolo.

1214 FUERZAS POLITICAS LEGALES
GUBERNAMENTALES

Los gobiernos son importantes reguladores y desreguladores, subsidiarios,
empleadores y clientes de las organizaciones. Es por ello que para nuestra
empresa pueden representar oportunidades y amenazas clave; y
dependiendo de las posibles consecuencias que estas variables puedan
tener, lograremos poner en practica estrategias competitivas. Estas fuerzas
generalmente estan dadas por tendencias de leyes, regulaciones y
disposiciones gubernamentales.



1215 FUERZAS TECNOLOGICAS

Las fuerzas tecnoldgicas representan oportunidades y amenazas
importantes que se deben tomar en cuenta al formular la estrategia.

Los adelantos tecnol6gicos dan como resultado la proliferacion de
productos nuevos y mejores, cambian las posiciones de costos
competitivos relativos en una industria y hacen que los productos y
servicios existentes resulten obsoletos. De igual modo, los cambios
tecnoldgicos reducen o eliminan las barreras de costos entre las empresas,
crean procesos de produccién més cortos, producen escasez de habilidades
técnicas y modifican los valores y expectativas de los empleados vy
clientes; también generan nuevas ventajas competitivas que son mas
eficaces que las ya existentes.

1.3 MICROAMBIENTE - ANALISIS INTERNO

El andlisis de las fuerzas y debilidades tiene por objetivo permitir a la empresa
identificar el tipo de ventaja competitiva en la cual basar su estrategia de
desarrollo; cualidades distintivas consideradas importantes por los compradores, y
gue en consecuencia pueden ser valoradas en la estrategia de posicionamiento y de
comunicacion.

Las areas funcionales de todas las organizaciones tienen fuerzas y debilidades.
Ninguna empresa tiene las mismas fuerzas o debilidades en todas sus areas. Las
fuerzas y debilidades internas, sumadas a las oportunidades internas, sumadas a
las oportunidades y amenazas externas, asi como un enunciado claro de la mision;
son la base para establecer objetivos y estrategias. Esta auditoria requiere que se
recopile informacién de las operaciones de administracion, marketing, finanzas,
produccion; los factores se deben clasificar por orden de prioridad.

1.3.1 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Para el caso de “Reencauchadora Andina S. A.” es necesario analizar cada una de
las areas descritas a continuacion, para de esta forma determinar si se esta
aplicando una direccion adecuada dentro de la empresa.



Un enfoque muy popular para la planificacién de la estrategia corporativa ha sido
el propuesto en 1980 por MICHAEL E. PORTER en su libro Competitive
Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors: “Las cinco
fuerzas de PORTER son fuerzas que afectan la rentabilidad de cualquier sector”.
Un entendimiento sofisticado de las cinco fuerzas y de sus efectos sobre el sector
proporciona una visién clara de la rentabilidad total y del potencial futuro para la
rentabilidad del sector.

Desarrollo patencial de productos sustitutos

| Y4
Poder de negociacion de V¢ Rivalidad entre 7 4 Poder de negociacion de
proveedores empresas competidoras consumidores
V4

Entrada potencial de nuevos competidores

Figura 1. Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

1.3.11 ENTRADA POTENCIAL DE NUEVOS
COMPETIDORES

El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las barreras
de entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes que
puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una
porcion del mercado.

La rivalidad entre los competidores para una corporacion sera mas dificil
competir en un mercado 0 en uno de sus segmentos donde los
competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los
costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada a guerras de
precios, campafias publicitarias agresivas, promociones y entrada de
nuevos productos.



1.3.1.2 RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS
COMPETIDORAS

Para una corporacion serd mas dificil competir en un mercado o en uno de
sus segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean
muy numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues constantemente estara
enfrentada a guerras de precios, campafias publicitarias agresivas,
promociones y entrada de nuevos productos.

1.3.1.3 PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados colectivamente, tengan fuertes
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio del
pedido. La situacion serd ain mas complicada si los insumos que
suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de
alto costo. La situacion ser4 aun mas critica si al proveedor le conviene
estratégicamente integrarse hacia adelante.

1.3.1.4 PODER DE NEGOCIACION DE CONSUMIDORES

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy
bien organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el
producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que
permite que pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo. A
mayor organizacion de los compradores mayores seran sus exigencias en
materia de reduccién de precios, de mayor calidad y servicios; y por
consiguiente la corporacién tendra una disminucion en los margenes de
utilidad.

1.3.15 DESARROLLO POTENCIAL PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Se basa en el hecho de crear productos sustitutos que satisfagan una
necesidad bésica del cliente para que este lo consuma y su precio le
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favorezca. La fuerza competitiva de los productos sustitutos se puede
medir con base en los avances que logran esos productos en su
participacion en el mercado, asi como los planes de esas empresas para
aumentar su capacidad y su penetracion en el mercado. Un mercado o
segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estdn mas avanzados
tecnoldgicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los
margenes de utilidad de la corporacion y de la industria.

1.4  INVESTIGACION DE MERCADOS

Précticamente todas las decisiones de marketing deben estar acompafiadas de
estudios y recopilacion de informacion, si una compafiia quiere lanzar un nuevo
producto necesitard de una investigacion de mercados, si desea conocer la
respuesta del puablico a un anuncio comercial también la necesitara, etc.

De tal modo que se puede definir a la Investigacion de Mercados “como la
recopilacion y analisis de informacion, en lo que respecta al mundo de la empresa
y del mercado; realizado de forma sistematica, para poder tomar decisiones dentro
del campo del marketing”. Se trata de una potente herramienta que permite a la
empresa obtener informacion necesaria para establecer las diferentes politicas,
objetivos, planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses.

1.4.1 NECESIDADES DE INFORMACION

Para realizar un completo y exhaustivo andlisis de las necesidades de informacion
hemos de obtener un “histérico”; esto significa retroceder tres o cinco afios,
dependiendo del grado de rigor y profundidad que deseemos darle al estudio.
También es indispensable que analicemos la situacién en la que se encuentra:

1. La Empresay el Sector.- Su evolucion, productos con los que opera, su
importancia en el sector, problemas que ha tenido en otros tiempos,
soluciones que se aportaron.

2. El Mercado y los Clientes.- Andlisis sobre la distribucion geografica del
mercado, variaciones estacionales de venta, tipologia de la clientela.



3. Organizacion Comercial.- Canales de distribucion que se siguen,
rendimiento de la red de ventas, margenes con los que se opera,
descuentos ofrecidos, bonificaciones.

4. Implementacion a la Red.- Realizar un informe comparativo de su
situacion con respecto a la competencia, tanto en el mercado nacional
como en el internacional, aunque no estuviese implantada.

1.4.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Puede parecer que el reconocimiento de los problemas de Marketing es bastante
sencillo; la experiencia nos demuestra que es una de las tareas mas dificiles con
gue se encuentran los directivos, ya que hay que saber aceptar que no siempre se
puede captar toda la informacién. S6lo conociendo previamente cuales son los
problemas, puede empezarse a pensar en la forma de estudiarlos y, como
consecuencia, en solucionarlos.

Una vez efectuados dichos analisis, se esta en condiciones de decidir el alcance
del estudio y definir los objetivos o metas del trabajo que se va a realizar.

1.4.3 TIPOS DE INVESTIGACION Y FUENTES

o Investigacion de Campo.- Este tipo de investigacion se apoya en
informaciones que provienen entre otras, de entrevistas, cuestionarios,
encuestas y observaciones.

o Investigacion Exploratoria.- Recibe este nombre la investigacion que se
realiza con el propoésito de destacar los aspectos fundamentales de una
problematica determinada y encontrar los procedimientos adecuados para
elaborar una investigacion posterior. Es Util desarrollar este tipo de
investigacion porque, al contar con sus resultados se simplifica abrir
lineas de investigacion.

Las fuentes de datos las podemos dividir en internas y externas. Internas son
aquellas cuya informacion obtenida emana de la propia empresa; este es el caso
mas favorable para los equipos investigadores, ya que la actualizacion permanente
de los datos que posee la propia empresa es una valiosa fuente de informacion.
Externas son aquellas que provienen de diferentes organismos ajenos a la
empresa, publicaciones.
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1.4.4 RECOLECCION DE LA INFORMACION

La labor previa a toda investigacion debe ser siempre el analisis y recopilacion de
toda la informacion que se pueda obtener, en relacion a los problemas que se
pretenden investigar. Una vez elegidas las posibles fuentes de datos, hemos de
valorarlas, teniendo presente el grado de fiabilidad, origen de la fuente, grado de
obsolescencia y validez contrastada.

1.45 PLAN DE MUESTREO

Si hemos decidido realizar la Investigacién de Mercados utilizando una encuesta
debemos definir la muestra; la misma que consiste en el nimero de elementos,
elegidos 0 no al azar, que hay que tomar de un universo para que los resultados
puedan extrapolarse al mismo, y con la condicién de que sean representativos de
la poblacion. El tamafio de la muestra depende del error permitido, del nivel de
confianza con el que se desea el error y del caracter finito o infinito de la
poblacién.

En el caso de “Reencauchadora Andina S. A.” se empleara el Muestreo Aleatorio.
Exigen para su utilizacion la existencia de una relacion numérica de los elementos
gue componen la poblacion.

Supongamos que se trata de un conjunto de 1.000 elementos y que la muestra va a
ser de 100 elementos. Entonces cada uno tiene el 10 % de probabilidad de ser
elegido para formar parte de la misma.

1.46 ELABORACION DEL CUESTIONARIO

Conocidas las fuentes donde van a buscarse los datos, se elabora el cuestionario
teniendo en cuenta las caracteristicas de la fuente elegida. Es ésta una cuestion de
suma importancia, pues una adecuada realizacion del cuestionario puede eliminar,
0 al menos reducir, muchas de las causas que ocasionan fallos en una encuesta.

El cuestionario no sélo debe permitir una correcta plasmacion de la informacion
buscada, sino que también tiene que ser disefiado de tal forma que facilite al
maximo las posibilidades de un tratamiento cuantitativo de los datos recogidos.



1.4.7 ANALISIS DE DATOS - CODIFICACION - TABULACION

El proceso de tabulacion consiste esencialmente en el recuento de los datos
contenidos en los cuestionarios. Sin embargo, también se incluyen en este proceso
todas aquellas operaciones encaminadas a la obtencion de resultados numéricos
relativos a los temas de estudio que se tratan en los cuestionarios. En todo caso, el
proceso de tabulacién requiere una previa codificacién de las respuestas obtenidas
en los cuestionarios, es decir, la traduccion de los cuestionarios a una clave
numeérica.

El momento méas adecuado para elaborar este plan de procesamiento de datos es,
al elaborar el cuestionario, ya que de esta forma se evita la posibilidad de que
surjan cuestiones que no puedan ser correctamente tratadas por falta de preguntas
adecuadas o de dificil tabulacion.

1.5  ANALISIS EMPRESARIAL

La basqueda de la excelencia comprende un proceso que consiste en aceptar un
nuevo reto cada dia. Dicho proceso debe ser progresivo y continuo. Debe
incorporar todas las actividades que se realicen en la empresa a todos los niveles.
En un mundo tan cambiante como el actual las decisiones que debe tomar un
empresario son complejas, debido por lo menos a tres razones:

- Un gran nimero de factores que influyen en el mercado
- Los planes de mercadeo reciben el impacto de factores externos
- Laasignacion de recursos de mercadeo no es lineal

1.5.1 SITUACION DEL MARKETING

La definicion de Marketing méas extendida nos dice que es el Estudio o
Investigacién de la forma de satisfacer mejor las necesidades de un grupo social a
través del intercambio con beneficio para la supervivencia de la empresa. El
marketing si bien ha tomado relevancia en los ultimos tiempos es una actividad
que se ha realizado desde siempre. Desde que la tecnologia, la economia y la
competitividad se han desarrollado, el marketing ha tomado un papel primordial
en la empresa.



1.5.2 SITUACION DE LA PRODUCCION

La produccidn es el estudio de las técnicas de gestién empleadas para conseguir la
mayor diferencia entre el valor agregado y el costo incorporado consecuencia de la
transformacion de recursos en productos finales. Toda organizacion tiene funcion
de produccion, tratese de productos y/o servicios, por ello es de suma importancia
gue esta funcion se administre de la mejor manera con el fin de alcanzar la ventaja
competitiva.

Aunque generalmente se asocia a la produccion con el hecho de producir bienes
materiales como alimentos, vestidos o automaviles, la funcién de produccion esta
presente en cualquier ente socio-econdmico; sea que este ofrezca bienes materiales
0 servicios intangibles.

La funcién de produccion u operativa tiene como objeto las operaciones fisicas
gue hay que realizar para transformar las materias primas en productos o para la
realizacion de un servicio, por lo tanto la administracion de la produccion
propende por la utilizacibn mas econémica de unos medios - maquinaria 0
recursos de cualquier tipo - por personas - operarios o empleados - con el fin de
transformar unos materiales en productos o realizar unos servicios.

1.5.3 SITUACION DEL POTENCIAL HUMANO

El desarrollo de los Recursos Humanos es un esfuerzo planeado y continuo de la
direccion para lograr mejores niveles de competencia de los empleados y el
desempefio organizacional mediante programas de entrenamiento, desarrollo
personal y desarrollo organizacional.

La adecuada planeacion, desarrollo y evaluacién de los Recursos Humanos, €s un
meétodo efectivo para enfrentar varios de los desafios que ponen a prueba la
habilidad de las organizaciones modernas. Por ello, es necesario llevar a cabo una
exigente y rigurosa gestion de los Recursos Humanos, con el fin de lograr que las
empresas hagan frente a la estrategia empresarial y la competitividad de las
mismas.

1.5.4 SITUACION FINANCIERA

-10 -



Asegurar niveles minimos de rentabilidad implica hoy en dia la necesidad de un
alto aporte de creatividad destinado a encontrar nuevas formas de garantizar el
éxito.

Actualmente se requiere de un trabajo en equipo que involucre tanto la
planificacion, como las demas funciones administrativas a todos y cada uno de los
sectores o areas de la corporacién. Asi, al conformarse un presupuesto financiero
el mismo deberd tener en cuenta los diversos sectores, procesos y actividades que
inciden y componen el funcionamiento organizacional. Por tal motivo no so6lo
tendran que tenerse en consideracion los indices y ratios financieros, sino también
los de caracter operativo, pues éstos ultimos son la razén de ser de los primeros;
teniendo siempre como base los objetivos financieros:

La méxima rentabilidad sobre la inversion

El mayor valor agregado por empleado

El mayor nivel de satisfaccion para clientes y consumidores
La mayor participacion de mercado

O O O O

El area financiera es la que se encarga de lograr estos objetivos y del éptimo
control, manejo de recursos econdmicos y financieros de la empresa; esto incluye
la obtencion de recursos financieros tanto internos como externos, necesarios para
alcanzar los objetivos y metas empresariales y al mismo tiempo velar por que los
recursos externos requeridos por la empresa sean adquiridos a plazos e intereses
favorables.

1.6 ANALISIS FODA

El analisis FODA es un concepto muy simple y claro, pero detras de su simpleza
residen conceptos fundamentales de la Administracion. Tenemos un objetivo que
es convertir los datos del universo en informacion, procesada y lista para la toma
de decisiones estratégicas. Es una herramienta que permite conformar un cuadro
de la situacion actual de la empresa, permitiendo de esta manera obtener un
diagndstico preciso que permita tomar decisiones acordes con los objetivos y
politicas formulados.

El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las palabras
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. De entre estas cuatro
variables, tanto fortalezas como debilidades son internas de la organizacion, por lo
gue es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades y las
amenazas son externas, por lo que en general resulta muy dificil poder
modificarlas.
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v Fortalezas: Capacidades especiales con que cuenta la empresa, y por los
que cuenta con una posicion privilegiada frente a la competencia.
Recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen,
actividades que se desarrollan positivamente.

v Oportunidades: Factores que resultan positivos, favorables, explotables,
gue se deben descubrir en el entorno en el que actla la empresa, y que
permiten obtener ventajas competitivas.

v Debilidades: Factores que provocan una posicion desfavorable frente a la
competencia. Recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen,
actividades que no se desarrollan positivamente, etc.

v' Amenazas: Situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a
atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

Para realizar un analisis se debe tener la capacidad de distinguir en un sistema lo
relevante de lo irrelevante, lo externo de lo interno y lo bueno de lo malo. Parece
facil, ¢verdad? Pongdmoslo en otras palabras: el FODA nos va a ayudar a analizar
nuestra empresa siempre y cuando podamos responder tres preguntas: Lo que
estoy analizando, ¢es relevante? ;Esta fuera o dentro de la empresa? ¢Es bueno o
malo para mi empresa?

1.7  FILOSOFIA CORPORATIVA

Todas las empresas poseen filosofia corporativa, unas mas enriquecidas que otras;
ésta marca la pauta para orientar todas las acciones que se emprendan y se
desarrollen dentro de la empresa. Por lo general estas guias para la accion no estan
por escrito sino que flotan en el espiritu de la organizacion.

Para llevar a cabo una auténtica auditoria de la filosofia corporativa que nos
permita analizar nuestra realidad, debemos recurrir a la observacion de los hechos
reales, sin apasionamientos y auto justificaciones.

1.7.1 DEFINICION DE LA VISION
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La Visidn es el norte que han de seguir todos los empleados de la organizacién sin
importar su nivel, “es el centro donde gravita esa gran familia empresarial”. ES
una definicion duradera del objeto de la empresa, que la distingue de otras
similares. Su declaracion sefiala el alcance de las operaciones de una empresa en
términos de productos y mercados. Esta responde a una pregunta basica: ¢Cudl es
nuestro negocio?

Si la empresa ya tiene una vision planteada hay que realizar un analisis de la
misma, de esta forma podremos saber si la vision existente esta correctamente
planteada y si responde a lo que realmente se quiere alcanzar, si representa una
inspiracion para cada uno de los miembros de la organizacion y si refleja el
maximo objetivo que una empresa quiere alcanzar.

Para “Reencauchadora Andina S. A.” la determinacion de la vision es un proceso
de vital importancia, ya que mediante esta daremos a conocer el objetivo que
gueremos alcanzar y lo que buscamos a futuro.

1.7.2 DEFINICION DE LA MISION

El profesor PHILIP KOTLER, autor del libro "Direccion de Mercadotecnia”
afirma que la "mision o propésito es la razén de ser de la empresa, la cual, esta
constituida por cinco elementos: su historia, las preferencias actuales de la
administracion y de los propietarios, el entorno de mercado, los recursos de la
organizacion y sus competencias distintivas". De igual manera recomienda que un
proyecto de mision deba definir los principales campos de competencia de la
compafiia, guiada por una vision, enfatizar las principales politicas a las que la
empresa quiere honrar y proporcionar a la compafia direccion durante los
préximos 10 o 20 afios.

La misién de la empresa se desarrollard buscando establecer un objetivo
compartido con sus directivos, empleados, clientes y proveedores; pero este
proceso sera el mas importante porque brindara a la organizacién un sentimiento
compartido de propdsito.

Para “Reencauchadora Andina S. A.” la declaracién de la mision es dar a conocer
la razén de ser de la empresa; es decir, que nuestros consumidores puedan conocer
la actividad de la empresa, y porqué o con qué finalidad fue creada.

1.7.3 DETERMINACION DE OBJETIVOS
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Segun PHILIP KOTLER los objetivos indican “hacia donde se quiere dirigir el
negocio”. Dicho de otra manera una empresa sin objetivos no tendria rumbo
alguno hasta que no se cuente con un objetivo para que la gerencia dirija sus
esfuerzos o realice una efectiva coordinacion de los recursos.

Los objetivos son esenciales para el éxito de la organizacion porque establecen un
curso, ayudan a la evaluacion, producen en sinergia, revelan prioridades, permiten
la coordinacion y sientan las bases para planificar, organizar, motivar y controlar
con eficacia. Los objetivos deben ser desafiantes, mensurables, consistentes,
razonables y claros.

1.7.4 DETERMINACION DE POLITICAS

“Las Politicas son los medios que se utilizan para alcanzar los objetivos anuales;
entre otras cosas, las politicas incluyen los lineamientos, reglas y procedimientos
establecidos para reforzar las actividades a efecto de alcanzar los objetivos
enunciados. Ademas estas sirven de guia para tomar decisiones y abordar
situaciones demandantes, son muy importantes para implantar las estrategias
porque disefian lo que la organizacion espera de sus empleados y gerentes.
Permite la coordinacion entre los departamentos de la organizacion y dentro de
ellos”.

1.7.5 DETERMINACION DE VALORES

La determinacién de los valores de una empresa refleja el accionar de su gente,
debe existir coherencia entre la accion empresarial y los valores, porque no se
puede declarar algo como valor de la empresa, e incumplirlo comenzando por el
gerente o cabeza de la empresa.

Los valores son principios fundamentales que rigen el funcionar de la
organizacion; es por ello que para nuestra empresa es importante establecerlos,

porque estos manifiestan los principios morales y filos6ficos que comparten los
miembros de la empresa, estos guian las acciones de la misma.

1.7.6  FORMULACION DE ESTRATEGIAS
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“La estrategia es necesaria para marcar el rumbo de la empresa, aun cuando las
condiciones del mercado cambien, la empresa sabrd cdmo proceder si tiene una
estrategia bien definida”.

1.7.6.1 ESTRATEGIAS GENERICAS

Para facilitar la eleccion de la estrategia que permitira alcanzar las metas
planteadas es conveniente realizar un analisis de la cartera de actividades;
gue consiste en caracterizar la posicion estratégica de cada actividad en
referencia a dos dimensiones independientes: el atractivo intrinseco de los
segmentos del mercado y la fuerza competitiva de la empresa en cada
producto - mercado considerado.

Existen algunas herramientas basicas para el analisis estratégico, la mas
utilizada es la matriz de Estrategias Genéricas de MICHAEL PORTER.

- Liderazgo en Costos.- Consiste en mantenerse competitivo a través de
aventajar a la competencia en materia de costos. Esta puede ser
reflejada en precios mas bajos o ser aprovechada para reinvertir el
ingreso adicional en el negocio.

- Diferenciacion.- Consiste en crear un valor sobre el producto ofrecido
para que éste sea percibido en el mercado como Unico. Puede tratarse
de disefio, imagen de marca, tecnologia o servicio al cliente.

1.8 PLANIFICACION ESTRATEGICA

“Segtin  KOTLER, se entiende por planificacion estratégica al proceso de
desarrollo y mantenimiento de un proyecto que vincule las metas y habilidades
institucionales con las oportunidades cambiantes del mercado. Esto depende del
desarrollo de una clara misién institucional, que sustente objetivos, y una
apropiada implementacion”.

La Planificacién Estratégica constituye un sistema gerencial que desplaza el
énfasis en el "qué lograr" al "qué hacer". Con la Planificacion Estratégica se busca
concentrarse en aquellos objetivos factibles de lograr y en qué negocio o area
competir, en correspondencia con las oportunidades y amenazas que ofrece el
entorno. Tiene por finalidad producir cambios profundos en los mercados de la
organizacion y en la cultura interna. La Planeacion Estratégica exige cuatro fases
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bien definidas: formulacion de mision, objetivos organizacionales; andlisis de las
fortalezas y limitaciones de la empresa; analisis del entorno.

1.8.1 PLAN DE MARKETING

Lo importante de la planificacion no es el plan en si, sino el proceso de
Planificacion de Marketing. Para desarrollar sus responsabilidades, los ejecutivos
de marketing llevan a cabo un proceso que KOTLER lo define de la siguiente
forma: “El proceso de marketing comprende el analisis de las oportunidades de
marketing, basqueda del objetivo publico, disefio de las estrategias, planificacion
de programas, organizacion, gestion y control de los esfuerzos de marketing.”
Todo plan empieza siendo una idea y acaba siendo un hecho.

1.8.1.1 TIPOS DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

El proceso de fijacién de estrategias comienza con una revision de los
problemas y oportunidades; dando mdltiples soluciones para cada
problema. Después se revisan los objetivos de marketing y se construyen
las estrategias, que deben ser sencillas en su formulacion. Las estrategias
generales mas comunes son:

Estrategias Competitivas. Dependen de la situacion; se puede intentar
establecer el producto como diferente al de los competidores, o
diferenciarlo del producto de un competidor especifico, o puede realizar
una promocion especial cuando se espera la llegada de un competidor
importante, etc.

Estrategias del Mercado. Podemos ampliar un nuevo mercado, centrarnos
en un mercado con gran potencial, etc.

Estrategias del Producto. Se deben buscar formas mas eficientes de
fabricar el producto y métodos para aumentar su rentabilidad.

Estrategias del Precio. Un factor a considerar es si se fijaran precios
inferiores o superiores a la competencia.

Estrategias del Personal de Ventas. Hay que determinar si se debe
incorporar una estructura de personal de ventas en el Plan de Marketing.
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Estrategias de Promocién. Las promociones se realizan para cubrir
necesidades concretas en un periodo de tiempo limitado.

Estrategias de Publicidad. Se determinar si se va a realizar una campafia
publicitaria, de que tipo.

1.8.1.2 LA TEORIA DE LAS CUATRO P’s

Fue MC CARTHY quien a mediados del siglo XX, lo denominé “la
Teoria de las 4 PES”, ya que utiliza cuatro variables que empiezan por P.

Product Producto

Place Distribucién — Venta - Plaza
Promotion Promocion

Price Precio

Segln nuestro criterio existen otras variables que también marcan la
actividad del Marketing dentro de la empresa.

Pensemos un momento hasta qué punto puede variar la fijacion del precio
de un producto, si se tienen en consideracion los estudios y analisis de la
competencia, el tipo de mercado existente e incluso el mismo entorno
socioeconémico; por tanto, podemos afirmar que el éxito de una empresa
vendra dado por el perfecto conocimiento y analisis de los diferentes
elementos del Marketing que inciden en su actividad, y que a través de la
puesta en marcha del plan de Marketing alcanzardn los objetivos
marcados.

MARKETING DE MASAS MONOLOGO
Produdto Precio Promaddn Punto de venta
Cliente Caracteristicas Comunicacidn Comercializaciin
MARKETING RELACIONAL DIALOGO

Figura 2. Teoria de las Cuatro P’s

-17 -



1.8.2 PLAN DE PRODUCCION

El plan de produccion es la organizacion de todo el proceso productivo, o lo que
es lo mismo, recoge todos los aspectos técnicos y organizativos que conciernen a
la fabricacion de productos o prestacion de servicios. Las fases para confeccionar
un plan de produccidn son las siguientes:

Descripcion del producto o servicio
NuUmero de unidades que vamos a producir
Plan de inversiones

Plan de gastos

Gestion de almacén

Descripcion del proceso productivo
Contratacion de personal

Calculo de tiempos

Calculo de costes

Umbral de rentabilidad

1.8.21 EL AREA DE LA PRODUCCION

Hay tres elementos fundamentales en el Area de la Produccion: el hombre,
la maquina y el material. Eso quiere decir que por medio de los tres
elementos  coordinados  eficientemente  mediante una  buena
administracion podemos obtener los productos que nos generan ganancia
y por tanto que le traen prosperidad a una empresa.

En este punto es vital que entendamos que el area de produccion no solo
la conforma el proceso de produccién en si, sino que en ella estan
contenidos otros elementos que comparten su misma importancia, ya que
una falla en cualquiera de ellos puede ser fatal para la empresa.

El Area de Produccion esta formada por:

El Disefio de los Productos

El Control de la Calidad

La Organizacion de la Produccién
La Distribucion del Area de Trabajo
La Seguridad Industrial

O O O O O
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1.8.3 PLAN ADMINISTRATIVO O DE RECURSOS HUMANOS

La planeacion de recursos humanos tiene una vital importancia ya que los
principales desafios para implantar estrategias se relacionan con los aspectos de
recursos humanos, y de manera mas precisa con la estabilizacion de la fuerza de
trabajo para facilitar la implantacion de las estrategias corporativas. Significa
acoplar la oferta interna y externa de gente con las vacantes que se anticipan en la
organizacion en un periodo especifico de tiempo.

1.8.3.1 OBJETIVOS DE LA PLANEACION DE RRHH

- Satisfacer las necesidades individuales, organizacionales y nacionales.

- Relacionar los recursos humanos con las necesidades futuras de la
empresa, con el fin de recuperar al maximo la inversién en recursos.

- Acoplar las habilidades de los empleados a las necesidades de la
empresa subrayando el futuro en vez del presente.

- Prever la demanda de mano de obra, o cuantos trabajadores necesitara
la empresa en el futuro.

- Prever la oferta de mano de obra, o la disponibilidad de trabajadores
con las capacidades requeridas para satisfacer la demanda de mano de
obra de la empresa.

- Efectuar una planeacion en forma continua y ser apoyada por acciones
apropiadas cuando sea necesario, ya que los cambios en el ambiente
de los recursos humanos son continuos.

- ldentificar las oportunidades y peligros que surjan en el futuro, los
cuales combinados con otros datos importantes proporcionan la base
para que una empresa tome mejores decisiones en el presente para
explotar las oportunidades y evitar los peligros.

- Disefiar un futuro deseado e identificar las formas para lograrlo.

1.83.2 ENFOQUE FUNCIONAL DEL AREA
ADMINISTRATIVA

Este enfoque hace énfasis en presentar una respuesta a la pregunta ¢qué
hacen los dirigentes? y es reconocido como la forma més adecuada para el
estudio y comprension del trabajo de direccion.
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Organizacidn

Planeacion

Figura 3. Enfoque Area Administrativa

1.8.3.21 Planeacion

Los criterios de eficacia y eficiencia de DRUCKER comparan dos
aspectos de la planeacion: el planteamiento de las metas "adecuadas"
y después la eleccion de los medios "adecuados" para la obtencién de
estas metas.

1.8.3.2.2 Organizacion

Consiste en buscar las mejores formas de combinar las relaciones que
se producen entre los recursos y, a su vez, relacionarlos con el
entorno. Esto significa, organizar y relacionar el trabajo y los recursos
para alcanzar las metas establecidas.

1.8.3.2.3 Liderazgo o Mando

Es un proceso que dirige las actividades de los miembros de un grupo
relacionados con una actividad, influir sobre ellos y motivarlos. El
liderazgo es de gran importancia para la empresa, permitiendo
imprimir la dindmica necesaria a los recursos humanos para que estos
logren los objetivos; de un liderazgo efectivo dependerd la
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productividad del personal, la comunicacion entre los mismos, la
relacién jefes-subordinados y la motivacidn que estos logren alcanzar.

2.7.3.5.2 Estandarizacién

Consiste en establecer estandares y métodos para medir el
rendimiento, determinar si el rendimiento corresponde a los
estandares y, en caso necesario tomar medidas correctivas.

1.8.4 PLAN FINANCIERO

La planificacion financiera es un arma de gran importancia con que cuentan las
organizaciones en los procesos de toma de decisiones; por esta razén las empresas
se toman muy en serio esta herramienta. El objetivo es detallar y describir la
tactica financiera de la empresa, ademas se realizan previsiones a futuro basadas
en los diferentes estados contables y financieros de la misma.

Una buena planificacion debe llevar al directivo a tomar en cuenta los
acontecimientos que pueden dar al traste con el buen desempefio de la compafiia o
al menos logren entorpecerla, esto con el fin de tomar medidas que contrarresten
estos efectos. Todos los andlisis y observaciones nos llevan a pensar que la
planificacion no es solo prevision, ya que prever es tener en cuenta el futuro
probable dejando de lado lo improbable.

1.8.4.1 ANALISIS SOBRE RENTABILIDAD-RIESGO-
LIQUIDEZ

o Larentabilidad es una relacién porcentual que dice cuanto se obtiene
a través del tiempo por cada unidad de recurso invertido. También se
puede definir como "cambio en el valor de un activo, mas cualquier
distribucion en efectivo, expresado como un porcentaje del valor
inicial”.

o El Riesgo es la posibilidad de que los resultados reales difieran de los
esperados, de que algun evento desfavorable ocurra.
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o La liquidez de una empresa se mide por su capacidad para satisfacer
sus obligaciones a corto plazo, conforme estas se vencen. La liquidez
se refiere a la solvencia de la posicién financiera global de la empresa,
es decir la facilidad con la cual puede cumplir a quien le adeuda.

1.8.42 BALANCE GENERAL

El Balance General nos permite conocer la situacion financiera de la
empresa en un momento determinado: el Balance nos dice lo que tiene la
empresa y lo que debe. Se compone de dos columnas: el Activo que
recoge los destinos de los fondos y el Pasivo los origenes.

Por ejemplo: Si una empresa pide un crédito a un banco para comprar un
camion, el crédito del banco ird en el Pasivo (es el origen de los fondos
que entran en la empresa), mientras que el camion ira en el Activo (es el
destino que se le ha dado al dinero que ha entrado en la empresa).

1.8.43 ESTADO DE RESULTADOS

El Estado de Resultados recoge el beneficio o pérdida que obtiene la
empresa a lo largo de su ejercicio econémico, normalmente un afo. El
Estado de Resultados viene a ser como un contador que se pone a cero a
principios de cada ejercicio y que se cierra a final del mismo; es un
Informe béasico que muestra el resultado neto de las operaciones de un
ente econémico, durante el periodo contable. Sus elementos son: ingresos,
costos, gastos y correccion monetaria.

Mientras que el Balance General es una "foto" de la empresa en un
momento determinado, el Estado de Resultados es una "pelicula" de la
actividad de la empresa a lo largo de un ejercicio.

El Libro Mayor y el Libro Diario son los documentos donde se recogen
estos movimientos diarios, y permiten tener toda la informacion contable
ordenada y disponible para cuando se necesite elaborar el Balance y el
Estado de Resultados.
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Figura 4. Administracion Financiera Basica

1844 FLUJO DE CAJA

Muestra los usos que se le dan a los diferentes tipos de capital, lo cual
conlleva a incurrir en costos e ingresos, en intereses y utilidades como
pago por el uso del capital. EI movimiento del flujo de caja en la empresa
se puede expresar de esta forma:

IMPUESTO SOBRE
CAPITAL BJENO CAPITAL PROPIO LARENTA
............................... UDISLR
(ACREEDORESJ'--...__“" (NYERSIONISTAS) ’

’ T, Jl'
. UTILIDAD
“"'m._,,
.
—
" | COSTOS INDIRECTOS |
" PORINTERESES
CAPITAL DE N
TRABAIO OTROS COSTOS G
INDIRECTOS
R
COSTOS INDIRECTOS E
INVENTARIOS POR DEPRECIACION 5
Q
MATERIALE S S
DIRECTOS
EDIFICIOS ¥
EQUIpOS MANO DE CBERA
DIRECTA
. DA COMO
L& INYERSION RESULTADD COSTOS E INGRESOS POR
EM EL NEGOCIO PROPOR CIONA BIEMES ¥ SERMCIOS

Figura 5. Decisiones Financieras
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CAPITULO 11

2. DIAGNOSTICO

2.1 MACROAMBIENTE - ANALISIS DE FACTORES
EXTERNOS

A partir del anélisis de algunos hechos del mercado laboral ecuatoriano, se
presenta una descripcion de la evolucion de los principales indicadores, asi;
como de los cambios que se han dado en la institucionalidad y en las
regulaciones relacionadas con la estrategia de fijacion de salarios, el sistema
de capacitacion, formacién profesional, politicas de aranceles y otros.

Entre las principales sugerencias de politica econdmica, se considera
importante incorporar un indicador de productividad nacional y sectorial y
eliminar el criterio de la inflacién futura para la determinacién de los
incrementos salariales; reducir el costo de despido, supervisar la gestion de las
empresas para la contratacion de personal de servicios y fortalecer el sistema
nacional de capacitacion.

211 LA INDUSTRIA MANUFACTURERA EN AMERICA
LATINA

A principios de la década de los 802 la economia mundial entr6 en un periodo
de inflacién, originada primordialmente por el alza de los precios del petrleo
que obligb a los paises desarrollados a aplicar politicas monetarias
construccionistas con la consecuente restriccion de crédito y elevacion de las
tasas de interés. El sector manufacturero sufrio las consecuencias negativas de
lo ocurrido en estos afios. Pues se registré un fuerte descenso en la capacidad
de absorcion de empleo en los sectores de produccién que proporcionaban las
ocupaciones mas estables, mas productivas, mejor remuneradas, y con mayor
cobertura de la seguridad social.

La década de los 90% se caracterizO por la generalizacion de reformas
econémicas profundas en la region. La gran mayoria de paises
latinoamericanos iniciaron y mantuvieron procesos de apertura econémica
dentro de una concepcidn neoliberal; con el objeto de modernizar sus
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economias. En el desempefio de las economias de la region en esos afios se
observan cuatro elementos principales: 1) Tasas moderadas de crecimiento,
alrededor del 2.5 %. 2) Mayor control de inflacion a pesar de registrar cifras
altas en comparacion con las de paises industrializados. 3) Un déficit
considerable y creciente en cuenta corriente, financiado por la afluencia de
capitales extranjeros. 4) Los bajos coeficientes de ahorro nacional.

En la actualidad en América Latina el sector manufacturero representa cerca
del 17% de la actividad econdmica. En Ecuador este porcentaje es ligeramente
menor, sin embargo, en los Gltimos 7 afios, la industria nacional ha crecido por
encima del promedio regional. ElI grado tecnoldgico de las exportaciones
manufactureras de la regién, con excepcion de México y Costa Rica, esta
concentrado en bienes de mediano contenido tecnoldgico y manufacturas
basadas en bienes primarios.

En Ecuador, la industria es una importante fuente de empleos y su produccién
y ventas han aumentado de manera sostenida durante los Ultimos afios.
Ademas, constituye la segunda actividad que mas impuesto a la renta genera
luego del petréleo, y el sector que mas recursos destina a sueldos, salarios y
aportaciones a seguridad social. A pesar de su notable aporte a la economia
nacional, la industrial nacional enfrenta importantes retos para el presente y
futuro, en particular aquellos aspectos relacionados con la integracién,
innovacion y mejoramiento de la competitividad.

En la Comunidad Andina, la industria tiene un peso ligeramente menor a la
media regional. En la regién andina, con excepcion de Bolivia, el peso de la
industria es de 15%, menor al promedio regional. Entre 2000 y 2007, en toda
la subregion, los incrementos de la produccion industrial han sido, en
promedio, mayores a los de la economia en su conjunto (5,1% frente a 4,6%).
En Ecuador y Colombia, la industria ha aportado con el 15% del total de
crecimiento econdémico en este periodo, mientras que en Per( el aporte fue de
17% y en Bolivia 20%.

2.1.1.1 FUENTES DE FINANCIACION DE LA INDUSTRIA

El financiamiento para empresas y hogares del pais ha venido principalmente
de las instituciones del sistema financiero nacional privado, en mayo del 2011
se incrementd en 24,1% con respecto a mayo del afio anterior, este
crecimiento se observa en todos los tipos de Institucion, siendo las
cooperativas de ahorro y crédito las que tienen mayor crecimiento (33%),
seguido por la banca privada (25%) y después por la banca publica (23%), el
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crecimiento considerable de esta cartera se debe entre otras cosas a la
estrategia impulsada por el gobierno para repatriar recursos de la reserva de
libre disponibilidad para inyectar liquidez a instituciones tales como:
Corporacion Financiera Nacional, Banco Nacional de Fomento, Banco del
Estado y Banco del Pacifico. Asi mismo, la participacién del mercado sigue
siendo representativa para los bancos privados cuya cartera de créditos a mayo
del 2011 oscila alrededor de los USD 12,2 mil millones, seguida por las
instituciones publicas con un monto de USD 2,9 mil millones y las
cooperativas de ahorro y crédito con USD 2,0 mil millones.

Otra fuente importante de recursos para bancos y corporaciones ha sido la
linea de crédito extendida al pais por el Banco Mundial y su corporacién
financiera para préstamos con destino a la creacion de nuevas industrias
sustitutivas; con plazos adecuados que han posibilitado el surgimiento de la
mayoria de las grandes industrias del pais en las Gltimas dos décadas.

Otros organismos que provee recursos para el fomento de la industria es el
Banco de Comercio Exterior, CAF Corporacion andina de fomento institucién
que promueve el desarrollo mediante operaciones de crédito, recursos no
reembolsables y apoyo en la estructuracion técnica y financiera de proyectos
del sector publico y privado de Latinoamérica

Cabe destacar ahora como fuente importante de financiamiento la CFN la cual
es una institucion financiera publica, cuya misidon consiste en canalizar
productos financieros y no financieros enmarcada dentro de los lineamientos
de los programas del Gobierno Nacional dirigidos a la estabilizacion vy
dinamizacion econémica brindando el empuje necesario para que los sectores
productivos enfrenten en mejores condiciones la competencia externa.

Las cooperativas de crédito que han tenido un auge en los dltimos afios
también se han contribuido en una importante fuente de financiamiento en
especial para las microempresas que hoy en dia constituyen un importante
sector del desarrollo de la economia.

2112 EL ENDEUDAMIENTO Y CAPITALIZACION
INDUSTRIAL

Uno de los mas graves problemas que afronta la industria nacional es el
excesivo endeudamiento, el cual se refleja en una debilitada liquidez general y
de capital de trabajo. El deterioro financiero se refleja en los diferentes
coeficientes financieros de las empresas. El excesivo aumento de la relacion
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pasivos/patrimonio aumenta la inseguridad del capital, que ante el riesgo huye
y profundiza la crisis, llevando muchas empresas a la quiebra.

El mercado de capitales se ha visto como una muy eficiente fuente de recursos
para el sector real de la economia, pero s6lo a fines de 1991 el mercado
accionario empezd a tener una participacion importante en las operaciones
bursétiles. La colocacion de bonos apenas empezd a cobrar importancia al
iniciarse la década de los 902.

2.1.2 FACTOR ECONOMICO

A través de un analisis econdmico adecuado se pueden realizar proyecciones
para el desarrollo de una empresa, conociendo el ritmo con el que crece o se
estanca la economia y a su vez examinar la competitividad del Ecuador frente
a otros paises.

Con el presente estudio se pretende estimar las condiciones del entorno para
“Reencauchadora Andina S. A.”; permitiéndonos establecer un plan para la
misma, acorde a las condiciones del entorno en el que opera, y de esta manera
generar estrategias que lleven a minimizar las amenazas y aprovechar las
oportunidades. De tal manera que, dadas las caracteristicas del producto
ofertado, es necesario destacar el crecimiento de la industria, el comercio y
transporte; campos en el que se desarrolla la misma.

Al momento de reestructurar o aplicar un plan estratégico, es necesario
obtener nuevos recursos; para ello se tomaran en cuenta las tasas de interés
bancarias, las posibilidades que ofrece el mercado financiero, asi como las
politicas del gobierno sobre crédito pablico y privado.

De igual modo es necesario analizar las restricciones y salvaguardas de las
importaciones y exportaciones, obteniendo una visibn mas clara de las
facilidades u obstaculos que se presentan al momento de importar materia
prima para la empresa; y, conocer las partidas arancelarias aplicables al
producto, sus respectivas tasas y valores adicionales que se debe cubrir para
las diferentes actividades de comercio exterior.

Toda esta informacion recopilada y analizada proporcionard una vision real
del entorno, conociendo de esta forma las oportunidades y las debilidades que
pueden presentarse en los diferentes ciclos de vida de “Reencauchadora
Andina S. A.”.

2.1.2.1 PERFIL DEL PAIS
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Capital Quito
Ciudad més Poblada Guayaquil

Idiomas Oficiales

Espafiol y Nativos - Kichwa

Forma de Gobierno

Republica Democratica

Presidente

Dr. Rafael Correa

Vicepresidente

Ing. Lenin Moreno

Superficie Puesto 71/170 paises

Total 283.520 km2

% Agua 4%

Fronteras 2.010 Km

Costas 2.237 Km

Poblacion Puesto 62/170 paises

Total 14.427.650 habitantes
Moneda Doélar estadounidense

Ecuador también es miembro de la ONU, OEA, Vd., FMI, CAN, FLAR,

CAF, CSN, MERCOSUR, OLADE, UNASUR.
Tabla 1. Perfil Del Pais

POBLACION REAL Y PROYECCION

GRUPOS
DE EDAD 2007 2008 2009 2010
TOTALES 13.605.485 13.805.095 14.005.449 14.204.900
- 1 afio 287.082 286.616 286.204 285.768
1-4 1.151.543 1.148.582 1.145.700 1.143.176
5-9 1.446.895 1.443.690 1.439.908 1.436.738
10-14 1.412.506 1.423.941 1.433.856 1.440.171
15-19 1.353.756 1.359.167 1.365.207 1.372.730
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20-24 1.258.168 1.274.103 1.289.140 1.302.452
25-29 1.131.520 1.151.705 1.171.812 1.190.993
30-34 1.009.487 1.027.428 1.046.039 1.065.219
35-39 901.056 917.220 933.724 951.023
40 -44 789.066 809.019 828.714 847.633
45 - 49 676.734 694.858 713.368 732.108
50 - 54 581.681 595.434 609.201 624.515
55-59 452.839 480.398 506.872 529.600
60 - 64 345.489 356.763 370.066 386.367
65 - 69 279.449 287.206 295.531 304.808
70-74 218.245 225.524 232.861 240.246
75-79 158.694 164.780 170.927 177.156
80 y mas 151.275 158.661 166.319 174.197

Tabla 2. Crecimiento Poblacional por Grupos de Edad 2007 - 2010.
Fuente: INEC

En la Tabla 1 se exhibe una valoracion del segmento de mercado para
“Reencauchadora Andina S. A.” por grupos de edad, como son: personas
adultas, mayores a 18 afios, que poseen vehiculo, sobre todo de carga. De
tal forma que corroboramos que el empleo genera ingresos a la poblacion,
y que de ello depende la capacidad adquisitiva de cada ecuatoriano, por
esto es necesario analizar el aspecto laboral y los sectores econémicos
generadores potenciales de empleo.

2123 COYUNTURA DEL MERCADO LABORAL EN

ECUADOR
DESEMPLEO |SUBEMPLEO |OCUPADOS
NACIONAL 7,00% 50,00% 41,20%
QUITO 5,70% 35,40% 55,20%
GUAYAQUIL 9,90% 46,30% 41,90%
CUENCA 4,10% 43,60% 51,90%
MACHALA 7,20% 52,80% 38,50%
AMBATO 3,50% 43,10% 52,50%

Tabla 3. Evolucion del Mercado Laboral en el Ecuador Junio del 2011.
Fuente: INEC
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En materia salarial se tiene que desde el 1° de enero de 2011 el salario
minimo legal general es de USD 264,00; es decir un incremento de
10,09% respecto del salario vigente en el afio anterior y un 20% mas para
las empleadas domésticas.

En cuanto a politicas laborales, se destaca que en abril de 2010 el Consejo
Sectorial de la Produccion a través del Ministerio Coordinador de la
Produccion, Empleo y Competitividad lanz6 la “Agenda para la
Transformacion Productiva”. En esta agenda se destacan los objetivos,
politicas, estrategias, programas y proyectos tanto en materia productiva
como laboral, en la misma se han establecido los 14 sectores priorizados
para el desarrollo productivo del pais que se inscriben dentro de la
“Estrategia de Desarrollo Productiva” del Plan del Buen Vivir.

De acuerdo a las expectativas de las autoridades del ejecutivo, se espera
mejoras en la produccion interna y, con la implementacion de programas y
proyectos, que la tasa de desempleo se reduzca en los siguientes trimestres

del afio y por consiguiente la tasa de ocupacion plena

Ocupados Plenos por Rama de Actividad

Mar-10 | Mar-11 | Diferencias
Industrias manufactureras 228.646 | 266.782 | 38.137 | 17%
Ensefanza 140.664 | 169.277 | 28.613 | 20%
Comercio, reparac. vehic. y efect. personales 406.604 | 420.667 | 14.063| 3%
Activ. servicios sociales y de salud 81.330| 92.474|11.144|14%
Activ. inmobiliarias, empresariales y alquiler 125.163| 131.168| 6.005| 5%
Pesca 14509 | 18.732| 4.223|29%
Otras activ. comunit. sociales y personales 49.929| 53.290| 3.361| 7%
Transporte, almacenam.y comunicaciones 167.356 | 170.089 | 2.733| 2%
Agricultura, ganaderia caza y silvicultura 59.336| 61.778| 2.442| 4%
Explotacion de minas y canteras 11.392| 13.435| 2.043|18%
Intermediacion financiera 39.376| 39.860 484 | 1%
Organizaciones y drganos extraterritoriales 585 835 250 | 43%
Hoteles y restaurantes 84.382| 84.233| -149| 0%
Administ. publica y defensa; seguridad social 114.623|114.258| -365| 0%
Hogares privados con servicio doméstico 62.099| 61.503| -596| -1%
Construccion 124.392 | 122.393| -1.998 | -2%
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Suministros de electricidad, gas y agua ‘ 18.478‘ 15.253 ‘ -3.225 ‘ 17%

2124

Tabla 4. Rama de Actividad de la Poblacién Ocupada a Julio del 2011.
Fuente: INEC

En la Tabla 3 se observa que la mayor parte de la poblacion ocupada se
desenvuelve en el sector de la agricultura, ganaderia, caza y selvicultura,
con un 29.50 %; el 21.30 % corresponde actividades relacionadas con el
comercio; y el 10.60 % a la industria manufacturera, las mismas que son
pertinentes a “Reencauchadora Andina S. A.”. De igual modo, el 5.40 %
de los ocupados laboralmente se dedican a actividades de transporte, el
mismo que estd en constante crecimiento y son quienes buscan
economizar y recurren al reencauche.

Luego del andlisis de la situacion laboral, también es necesario conocer
los datos relacionados con el PIB, PIB Per capita; es decir, lo que ingresa
al pais por cada ecuatoriano.

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB

El alcance de la actividad econdmica del Ecuador hasta el 2011 se realiza
a través del analisis de la evolucién trimestral y anual del PIB, tanto desde
el punto de vista de la oferta como de la demanda agregada; tomando en
consideracion el comportamiento de los agentes econdmicos, clasificado
en hogares y gobierno.

Afo %Eeéiﬁiige Posicion Sl ) e I,a P1B

Real Porcentual | Informacion | PERCAPITA
2003 3,30% 90 2002 est. 3.300
2004 2,50% 129 -24,24% 2003 est. 3.700
2005 5,80% 59| 132,00% 2004 est. 4.300
2006 4,70% 104| -18,97% 2005 est. 4.500
2007 4,10% 128 -12,77% 2006 est. 7.200
2008 2,00% 183 -51,22% 2007 est. 7.500
2009 6,50% 44|  225,00% 2008 est. 7.600
2010 0,40% 109 -93,85% 2009 est. 7.800
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2011 3,70% 96| 825,00%

2010 est.

Tabla 5. Producto Interno Bruto (miles de millones de $)
Fuente: INDEXMUNDI

En la Tabla 4 se observa que el PIB para el afio 20011 sube a 3,70%
comparado con un 0,40% del 2010 lo que nos presenta un panorama
positivo, esto se debe al incremento del precio del petr6leo que ha estado

en alza hasta el primer semestre del 2011.

Ramas de actividad \ ARoS 2008 | 2009 | 2010 | 2011
Cllu CN ® | () | (p) [(prev)
A. Agricultura, ganaderia, cazay silvicultura 54| 15| -0,2 2,5
B. Explotacion de minas y canteras 10f -24| -25 4.8
C. Industrias manufactureras 81| -15| 6,7 4,5
18. Fabricacion de productos quimicos, caucho y

plastico 16,4| 10,7| 10,1 51
19. Fabricacion de otros productos minerales no

metalicos 8,6 3,5 15 5,8
20. Fabricacion de maquinaria y equipo 216| -54| 232 7,1
21. Industrias manufactureras n.c.p. 29 1,8 3,5 6,3
D. Suministro de electricidad y agua 20,2| -122| 14 4,5
22. Suministro de electricidad y agua 20,2 | -12,2 14 45
E. Construccion y obras publicas 138| 54| 6,7 10,2
23. Construccion 13,8 54| 6,7 10,2
F. Comercio al por mayor y al por menor 6,6 -23| 6,3 4,6
G. Trasporte y almacenamiento 54 3,7 2,5 5,8
25. Transporte y almacenamiento 54 3,7 2,5 5,8
Otros elementos del PIB 11,5 03| 5,6 4,2
PRODUCTO INTERNO BRUTO 72| 04| 36 5,2

Tabla 6. Producto interno bruto por clase de actividad econdmica
Fuente: Banco Central del Ecuador

Tasas de variacion (a precios de 2000)

Resulta importante analizar la influencia que ejercen en el PIB los
diferentes sectores de la economia; asi podemos observar en el Grafico
arriba indicado, que el sector del transporte aporta en el crecimiento del
PIB con el 5,8 %; lo que significa que este sector esta en crecimiento y es
ventajoso para “Reencauchadora Andina S. A.”; de tal manera que son
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mas las personas que adquieren vehiculos y desarrollan sus actividades en
este sector; generando mayores posibilidades de ingresos para nuestra
empresa.

Existen varios aspectos que inciden en el PIB, entre estos indicadores esta
la inflacion, la misma que tiene una estrecha relacion con el indice de
Precios al consumidor y con los salarios, por tanto a continuacion se
analizan estos tres aspectos.

2125 INFLACION - IPC- IPP - CANASTA BASICA 2003 - 2011

\ =4=—=MENSUAL

1 == ACUMULADA

0,5 /\
\ w‘—"‘//y\\" Nt

N
N
AN
& ¥ N

VoL &

o

W&

Tabla 7. Inflacion en Base al indice de Precios al Consumidor.
Fuente: INEC

Como se observa en la Tabla 6, a Julio del 2011 la inflacion mensual ha
fluctuado y ha sido decreciente en los Gltimos meses, y en lo que va del
afio hasta Julio del 2011 marca una inflacién acumulada del 3% lo que se
mantiene en un proceso estable.

“Reencauchadora Andina S. A.” se ubica en la ciudad de Cuenca, por lo
que se analizara su participacion en la inflacion.
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Ciudades

Periodo : - -
Esmeraldas | Guayaquil | Machala | Manta | Ambato | Cuenca | Loja | Quito
Enero 0,13 1,35 0,14| 0,23 0,16 0,23/ 0,20| 0,74
Febrero 0,15 1,42 0,14 0,22 0,20 0,25/0,21| 0,81
Marzo 0,15 1,45 0,13| 0,28 0,20 0,28/ 0,24| 0,84
Abril 0,20 1,75 0,12 0,27 0,22 0,25/ 0,29| 0,78
Mayo 0,28 1,68 0,14| 0,34 0,21 0,26/ 0,29| 1,04
Junio 0,20 1,82 0,16| 0,34 0,21 0,24]0,24| 1,06
Julio 0,26 1,82 0,16 0,33 0,21 0,241 0,27| 1,14

Tabla 8. Estructura de la Inflacion por Ciudades a Julio del 2011.
Fuente: INEC

En esta tabla se puede apreciar que Guayaquil y Quito son ciudades cuya
variacion de la inflacién esta por encima del promedio nacional; mientras
gue Cuenca registra valores inferiores al promedio nacional con 0.24%; a
Julio del 2011, asi refleja que existe una menor elevacion generalizada de
los precios.

La inflacion y canasta bésica y vital estan estrechamente relacionadas, asi
se analiza a continuacion:

CANASTA FAMILIAR BASICA

560 -
555 -
550 +~
545 -
540 -
535 -
530 -

525 T T T T T T T T T T T

Tabla 9. Canasta Familiar Basica y Vital Nacional Julio 2011.
Fuente: INEC
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La Canasta Basica es un indicador que permite establecer, a largo plazo, el
comportamiento del poder adquisitivo del salario de los hogares
ecuatorianos de bajos ingresos. Asi en la Tabla 7 se puede observar que a
Julio del 2011 la Canasta Basica Nacional es de $ 559.41, mientras que la
Canasta Vital Nacional es de $ 403; sin embargo el sueldo basico es de $
264.00; lo que indica que dificilmente los ecuatorianos tienen acceso a la
canasta basica. Se refleja también que Cuenca es una ciudad cuya canasta
béasica y vital estan por encima del promedio nacional, llegando a ser una
de las ciudades mas caras del pais.

Una vez que se han estudiado los factores que inciden en el IPC, se
requiere conocer también el indice de Precios al Productor - IPP. En
“Reencauchadora Andina S. A”, ésta tendencia se ha puesto manifiesta al
observar un incremento en los precios de la materia prima para el
reencauche.

.Eorte de seccion’

PRODUCTOS

VETALIS,
NATUISAEIAYECURD
0.40 Aporte de

PIODLCT [

Eagimi.l: | Divisiones a
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CUERD i 0,08
i 0 0 0
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NAUISABIA Y ECUIRD '
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Figura 6. Sectores que influyen en la variacion del IPP.
Fuente: INEC

Como se observa en el Gréfico 4, el sector que tiene mayor peso en la
variacion del IPP es la agricultura, selvicultura y pesca, el sector del
transporte aporta con 0.01 % al IPP, este sector corresponde a la actividad
de “Reencauchadora Andina S. A.”; y como tal, es un porcentaje minimo
no se aborda este.
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Al hablar del productor, se debe destacar las necesidades del mismo,
como son los créditos que implican una tasa de interés, que sera objeto del
siguiente analisis.

2.1.2.6 TASASDE INTERES

Con las nuevas politicas del gobierno, los créditos son mas accesibles, lo
cual beneficia a las empresas, las tasas de interés al unificarse son méas
atractivas para la inversion. A continuacion se presenta las tasas
referenciales de interés vigentes:

Julio 2011
1. Tasas de Interés Activas Efectivas Vigentes
Tasas Referenciales Tasas Maximas

Tasa Efectiva

Tasa Activa Efectiva Referencial para el % | Maximaparael | %

segmento: anual | segmento: anual
Comercial

Comercial Corporativo 9.26 | Corporativo 9.33
Comercial

Comercial PYMES 11.20 |PYMES 11.83

Consumo 15.69 | Consumo 16.30
Consumo

Consumo Minorista 18.53 | Minorista 21.24

Vivienda 10.11 | Vivienda 11.33
Microcrédito
Acumulacién

Microcrédito Acumulacion Ampliada 22.05 | Ampliada 25.50
Microcrédito
Acumulacién

Microcrédito Acumulacién Simple 28.88 | Simple 33.30
Microcrédito de

Microcrédito de Subsistencia 30.37 | Subsistencia 33.90

2.  Tasas de Interés Pasivas Efectivas Promedio por Instrumento
% Tasas %
Tasas Referenciales anual Referenciales |anual

Depositos de

Depositos a plazo 5.42 | Ahorro 1.43
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Depdsitos de
Depdsitos monetarios 1.70 |Tarjeta habientes | 1.44
Operaciones de Reporto 2.54
3. Tasas de Interés Pasivas Efectivas Referenciales por Plazo
% Tasas %

Tasas Referenciales anual | Referenciales |anual
Plazo 30-60 4.88 |Plazo 121-180 6.57
Plazo 61-90 5.27 | Plazo 181-360 6.83

Tabla 10. Tasas de Interés Vigentes Méaximas a Julio del 2011.
Fuente: Banco Central del Ecuador

En la Tabla 8 se observa que la tasa activa referencial corporativa es de
9.26 %, de este modo los créditos para las empresas resultan mas
atractivos, asi al momento de buscar alternativas de recapitalizacion se
puede considerar los créditos bancarios como una excelente opcion, ya
gue las tasas de interés con respecto a los afios anteriores son
convenientes, de este modo se estd incentivando a la inversion, la
produccion, y generacion de plazas de empleo.

2.12.7 RIESGO PAIS DEL ECUADOR

RIESGO PAIS DEL ECUADOR 2006 - 2011

1.000,00

500,00

PUNTUACION

2011

Figura 7. Riesgo Pais del Ecuador 2006 - 2011.
Fuente: INEC
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2.1.2.8

El riesgo pais es un concepto econémico que ha sido abordado académica
y empiricamente mediante la aplicacion de metodologias de la mas
variada indole: desde la utilizacion de indices de mercado como el indice
EMBI de paises emergentes de Chase-JPmorgan hasta sistemas que
incorpora variables econdmicas, politicas y financieras. EI Embi se define
como un indice de bonos de mercados emergentes, el cual refleja el
movimiento en los precios de sus titulos negociados en moneda
extranjera. Se la expresa como un indice 6 como un margen de
rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del tesoro de los Estados
Unidos.

Mientras menor es el Riesgo Pais, mejoran las condiciones de inversion
extranjera en el Ecuador, proyectando de esta manera una imagen
econdmica mas estable ante el mundo. El riesgo Pais en lo que va del afio
2011 es de 903. Siendo un valor alto.

Las causas por las que el pais se ve con alto riesgo obedecen a juicios del
Gobierno de Ecuador con empresas transnacionales, el no pago de la
deuda externa que se vivié afos atras, entre otros.

BALANZA COMERCIAL

Ano Exportaciones Im_portaciones

(miles de (miles de

millones) millones)
1999 4,1 2,8
2000 5,6 3,4
2001 4,8 4,8
2002 4,9 6
2003 6,07 6,22
2004 7,56 7,65
2005 9,22 8,44
2006 12,56 10,81
2007 14,37 12,76
2008 19,15 17,79
2009 14,35 14,27
2010 17,37 17,65

Tabla 11. Exportaciones e Importaciones Marzo 2010.
Fuente: INDEXMUNDI
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En la Tabla 9 se observa que las exportaciones de mercancias sobre una
base CIF o FOB, han tenido un incremento a 17,35 mil millones de
dolares al 2010 respecto al 2009 que fue de 14,35. De igual modo las
importaciones han incrementado a 17,65 miles millones de dolares. Lo
gue da una balanza comercial negativa con las implicaciones del caso no
deseables.

DE LOS TIPOS UTILIZADOS EN
AUTOMOVILES DE TURISMO
(INCLUIDOS LOS DEL TIPO
FAMILIAR Y LOS DE CARRERAS)

4012110000-0000-0000 0

] DE LOS TIPOS UTILIZADOS EN
AUTOBUSES O CAMIONES

-~

4012120000-0000-0000

4012901000-0000-0000 ? PROTECTORES (FLAPS)
4012902000-0000-0000 ? BANDAUJES (LLANTAS) MACIZOS
4012903000-0000-0000 ? BANDAJES (LLANTAS) HUECOS
4012904100-0000-0000 7 PARA RECAUCHUTAR

Tabla 12. Partidas Arancelarias de Llantas Reencauchadas en General.
Fuente: Corporacion Aduanera del Ecuador

“Reencauchadora Andina S. A.” es una empresa cuya actividad se orienta
al reencauche y usa el caucho y sus derivados; asi, en la Tabla 10 se
destacan las partidas arancelarias de las llantas y sus materias primas,
obteniendo informacién sobre las tasas e impuestos que influyen en el
costo del producto; a mas de la disponibilidad y autorizacion para exportar
e importar.

Cédigo de Producto (TNAN) 0000
Antidumping 0%
Advalorem 1%
FDI 0.5%
ICE 0%
IVA 12 %
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Salvaguardia por Porcentaje 0%

Salvaguardia por Valor

Aplicacion Salvaguardia por Valor
Techo Consolidado 0%

Incremento ICE 0%

Afecto a Derecho Especifico

Unidad de Medida Unidades (UN)
ADV 1%, $USD
Observaciones 0.63/Kg , Dec.
Ejec.572, R.0. 344
20/12/2010
Es Producto Perecible NO

Tabla 13. Plasticos y sus Manufacturas, Cauchos y sus Manufacturas Partida
4012110000.
Fuente: Corporacién Aduanera del Ecuador

En este afio el gobierno con el objetivo de impulsar la produccién nacional
de llantas, incrementd aranceles a estos productos poniendo un impuesto
por cada kilogramo de caucho, esto hizo que los neumaticos subieran un
30% adicional de su valor aproximadamente, lo que repercutid
principalmente en las llantas de transporte pesado, lo que ha mejorado la
competitividad de la industria nacional, y también la preferencia de la
llanta reencauchada.

2129 INDICE DE COMPETITIVIDAD DEL ECUADOR

Los dos dltimos afios presentan un escenario de paralizacion de la
economia mundial, generado principalmente por la reduccién del
crecimiento de la economia norteamericana.

El peso de la economia americana es altamente significativo, Estados
Unidos es el importador mas grande de la economia mundial, importa
alrededor de una quinta parte de todos los bienes comercializados y su
PIB equivale a casi el 20 % del PIB mundial.

La desaceleracion del crecimiento de la economia norteamericana,
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producida por la crisis de su sistema financiero y el alza del precio del
petréleo entre otros, podria tener una fuerte repercusion en el resto de las
economias; pues afectaria el comercio global y podria incidir en una
reduccion de los precios de la materia prima, principal factor de
crecimiento de las economias menos desarrolladas.

Puesto a
Puntaje nivel
Pais mundial

1| Chile 4.69 30
2 | Puerto Rico 4.49 41
3| Panama 4.33 53
4| Costa 431 56
5 | Brasil 4.28 58
6 | Uruguay 4.23 64
7 | México 4.19 66
8 | Colombia 4.14 68
9 | Perl 4.11 73
10 | Guatemala 4.04 78
11| El Salvador 3.99 82
12 | Argentina 3.95 87
13 | Honduras 3.89 91
14 | Jamaica 3.85 95
15 | Ecuador 3.65 105
16 | Bolivia 3.64 108
17 | Nicaragua 3.57 112
18 | Paraguay 3.49 120
19 | Venezuela 3.48 122

Tabla 14. Posicion en el Ranking Mundial de Competitividad del Ecuador.
Fuente: Indice de Competitividad del Work Economic Forum

De acuerdo al ranking global presentado en la Tabla 13, Ecuador se ubica
en el puesto 105 de 130 paises, ocupando el puesto 89 en Factores Basicos
(calidad de instituciones publicas, infraestructura, estabilidad
macroeconomica, calidad de salud y educacién primaria), el puesto 108 en
Incrementadores de Eficiencia (educacion superior, eficiencia de
mercados de bienes y mercado laboral, solicitacion del mercado
financiero, capacidad tecnoldgica y tamafio del mercado) y el puesto 104
en Factores de Innovacién y Sofisticacion.
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Ecuador se ha mantenido en posicidn similar en los ultimos afios, pues
para ser competitivos con otros paises es necesario conocerlos, buscar
fortalezas para exportar los productos nacionales, hacer alianzas para
importar materias primas o productos terminados en condiciones
favorables para ambas partes.

2.1.2.10 CONCLUSION DEL ANALISIS ECONOMICO

A nivel mundial, en el 2010 se esperaba un mejoramiento de los indicadores
economicos en general, y de los de empleo en particular. Sin embargo, los
indicadores de empleo han sido menos propensos a evolucionar
favorablemente. Por otro lado, el rebrote de la crisis en Europa ha tornado
incierto el ambiente internacional repercutiendo especialmente en el empleo
de los migrantes ecuatorianos y en las remesas que de ellos recibimos. Se ha
evidenciado que, en los tres Gltimos afios, la tasa de desempleo se ha
incrementado en la mayoria de paises del mundo.

En Ecuador, a Julio del 2011, segun las encuestas del INEC, el desempleo
bajo de un 9,1 % en marzo del 2010 a un 7% sin embargo la tasa de
subempleo es del 50% que representa aun un valor alto.

En cuanto a politicas laborales, se destaca que en abril de 2010 el Consejo
Sectorial de la Produccion a través del Ministerio Coordinador de la
Produccion, Empleo y Competitividad lanz6 la “Agenda para la
Transformacion Productiva”. En esta agenda se destacan los objetivos,
politicas, estrategias, programas y proyectos tanto en materia productiva como
laboral, en la misma se han establecido los 14 sectores priorizados para el
desarrollo productivo del pais que se inscriben dentro de la “Estrategia de
Desarrollo Productiva” del Plan del Buen Vivir.

De acuerdo a las expectativas de las autoridades del ejecutivo, se espera
mejoras en la produccién interna y, con la implementacion de programas y
proyectos, que la tasa de desempleo se reduzca en los siguientes trimestres del
afio y por consiguiente la tasa de ocupacion plena aumente.

Es indudable que la recesién internacional tuvo su impacto mas visible en el
empleo. De esta manera se pudo ver como en varios paises del mundo las
tasas de desempleo se elevaron significativamente durante el afio 2009 y
también en el 2010, en la regién Andina, Colombia mantiene la mas alta tasa
de desempleo, cabe mencionar que en varios de los paises desarrollados y
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emergentes se ha propuesto como el principal objetivo de politica econémica
reducir las elevadas tasas de desempleo durante el 2010 y 2011.

El aumento del desempleo a nivel internacional, en especial en Espafia,
Estados Unidos e ltalia, ha tenido repercusiones en la economia ecuatoriana.
Por un lado el desempleo entre los migrantes residentes en los paises
mencionados es mayor a su media nacional, por otro lado el monto y
frecuencia del envio de remesas también se ha reducidol2.

En cuanto a los salarios de los ecuatorianos el minimo vital se ubica
actualmente en los 264 USD, inferior al que se requiere para la satisfaccion de
la canasta basica que no puede cubrir sus necesidades. También podemos
observar que Cuenca se caracteriza por ser la ciudad con menor desempleo de
entre las ciudades investigadas. Se ha analizado esta ciudad porque es aqui es
donde se desarrollan las actividades de nuestra empresa

En cuanto a la inversion extranjera con el riesgo pais elevado, hacen de éste
un pais no muy atractivo para la inversion; sin embargo cuenta con grandes
recursos gque no han sido administrados correctamente. Existen muchas areas
por trabajar; no obstante los campos se estan quedando deshabilitados debido
a la migracion, que en los tltimos 10 afios se ha incrementado notablemente.

Es importante destacar la participacion del sector del transporte en el PIB, este
rubro ha alcanzado un 7 %, lo que indica que este sector esta creciendo, siendo
ventajoso para la empresa. Con respecto al sector de la produccion ha sido
importante analizar los créditos al sector privado que se han incrementado y
las tasas de interés han disminuido en los Gltimos afos.

La economia del Ecuador es sostenible, sobre todo por las exportaciones de
petroleo y las remesas de los migrantes. En el caso de las importaciones de
llantas es un producto con impuestos segun el peso en los Gltimos afios
situacion que ha encarecido la llanta importada, por lo que actualmente ha
tomado un impulso la industria nacional, al igual que el negocio del
reencauche.

2.1.3 FACTOR SOCIAL Y CULTURAL

Una de las caracteristicas comunes de los problemas sociales es que se dan en
su mayoria por la evolucion y el crecimiento de la misma sociedad, en el que
existen diferencias, oposiciones, rivalidades, conflictos y luchas de caracter
economico, politico y cultural. Pues los malos gobiernos por su ambicion han
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Millones de ddlares

dado como resultado el desempleo, la delincuencia, la prostitucion, los
asesinatos, el alcoholismo y la pobreza, entre otros.

La penetracion de otras culturas como consecuencia de la apertura social tanto
desde el comercio como del turismo y de los medios de comunicacion,
producen contrastaciones entre grupos étnicos que conducen a asumir y a
defender sus identidades. Asi también el conocimiento de la lengua, tanto
indigena como del espafiol; de la cultura en su pensamiento, en sus creencias,
en lo sagrado y en lo préctico, define un compromiso pedagdgico para
introducir y manejar contenidos curriculares necesarios y acordes con los
propositos de una educacion coherente.

2131 LA MIGRACION
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Los motivos que llevan a que una persona salga de su pais son varios, pero de
manera esencial esta la falta de trabajo que en su contenido conlleva la falta de
oportunidades a una buena educacién. Sin embargo, estas ya no son
suficientes, a pesar que se evita un déficit; no lo aleja de un estado pesimista
para el pais, siendo las remesas un factor de gran peso para el analisis de su
tendencia en los Gltimos trece afios.

Las remesas de trabajadores recibidas durante el primer trimestre de 2011
alcanzaron la suma de USD 589.7 millones, 2.6% menos respecto del
trimestre anterior (USD 605.5 millones) y 5.9% mas con relacion al monto
registrado en el primer trimestre de 2010 (USD 556.6 millones). La
recuperacion de las remesas en el primer trimestre de 2011, se atribuye a la
relativa reactivacién del crecimiento econémico de Espafia y Estados Unidos.
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Figura 8. Remesas por Migracion
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Las ciudades que registraron mayores montos de remesas son: Quito con 95
millones de dolares, Ambato con 25.5 millones de doélares, Riobamba con 11.9
millones de ddlares, e Ibarra con 7.4 millones de délares; que en conjunto
suman 139.8 millones de dolares, representando el 85.2 % del total de remesas
recibidas en la regién interandina.

Para el representante de la Asociacion de Emigrantes Rumifiahui, Luis
Sanchez, el principal factor que incidié en la disminucién de las remesas es la
crisis mundial, pues afirma que en Espafia el sector inmobiliario, en donde la
mayoria de los compatriotas laboraban, registré un alto indice de despidos.
Sustenta también que, el Observatorio de Envio de Remesas de Espafa
descendi6 un 7 % de expediciones de dinero hacia Latinoamérica.

Hay que tener presente que la historia del fenémeno migratorio es un hecho
gue se lo ha venido practicando a través de los afios y que en muchos casos ha
contribuido a que las naciones se desarrollen en lo econémico, social y en
todos los campos que conlleva el vivir diario; mientras que este mismo
fendmeno en nuestro pais ha dado paso al trafico ilicito de personas que han
guebrantado cualquier esquema semejante dentro del campo migratorio.

Por otro lado, hoy en dia nuestro pais se ha visto en la obligacion de asilar a
miles de emigrantes colombianos a causa de la guerrilla y el narcotréfico,
mientras que los peruanos emigran por mejorar su estilo de vida. Cabe aclarar
que los ingresos que reciben estas personas, en un gran porcentaje, son
transferidos a su pais de origen, generando de este modo menor circulacion de
masa monetaria y una reduccién en la inversion nacional.

2.1.4 FACTOR DEMOGRAFICO

América Latina y el mundo en general se encuentran en una fase de
crecimiento del nimero de habitantes. Una poblacion joven y una migracion
acelerada caracterizan el perfil demografico del pais. Asi, los indicadores
demograficos mas importantes, segun estimaciones y proyecciones de la
poblacion en Ecuador son:
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Aﬁqﬁ," 2001 2007 2010

e SN

Sy

TOTAL @79.924 13.605.485 14.204.900

s

HOMBRES , 61265.559 6.820.843 7.115.983

MUJERES 6.214.365 6.784.642 7.088.917
URBANO 7.633.850 8.785.744 9.410.481
RURAL 4.846.074 4.819.740 4,794.419

Tabla 15. Poblacion Real y Proyeccidn de la Poblacion del Ecuador 2001 - 2010.
Fuente: INEC

La Poblacion Econémicamente Activa del Ecuador representa el 45,6 % del
total de poblacién a escala nacional. De acuerdo con las cifras del INEC, del
censo 2011, la poblacion econdmicamente activa suma 4.4 millones de
personas, de una poblacién total de 14.3 millones de habitantes. Guayas es la
provincia con mayor empleo, con 1.2 millones de personas seguido de
Pichincha con un millén. Las principales plazas generadoras de empleo son
Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato, y Santo Domingo.

En sintesis, las condiciones sociales en el Ecuador han mejorando dado la gran
inversion social que se ha hecho por parte del gobierno, sin embargo en la
Regidn en los Gltimos afios dado las crisis de Estados Unidos y Europea han
influido en la desocupacién en todo caso nuestros indices de desocupacion se
encuentra mejor que muchos otros Paises de la region.

2.15 FACTOR AMBIENTAL

Los elementos basicos para mantener la vida del hombre son el oxigeno, el
agua, el suelo, la luz, y el clima adecuado, ademas de los otros organismos
vivos. Sin embargo, en la actualidad la naturaleza est4 emitiendo signos de
alerta a los que cada uno de nosotros debemos reaccionar. Sobre
calentamiento global, contaminacion de aire y agua, deforestacion, y
exterminio del petréleo, son algunas de las realidades cientificamente
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comprobadas, que atentan contra la vida del planeta, hoy y con mas intensidad
a futuro.

El exceso de dioxido de carbono (CO2) y cloro fluoruro carbonatos (CFC),
gue emite la quema de combustibles fosiles (petréleo y sus derivados) en los
procesos industriales y el uso de productos que contienen CFC como
aerosoles, refrigeradoras, aire acondicionados y calefacciones, hacen que los
rayos ultravioletas del sol entren directamente a la tierra y se inicie un periodo
de recalentamiento que puede tener efectos devastadores en los préximos cien
afios, tales como deshielo en los polos y elevamiento del nivel del mar que
podria desaparecer ciudades completas.

La deforestacion es el dafio ambiental que refleja mayores efectos negativos y
a corto plazo; si se continta con la tala indiscriminada de los bosques y no se
reforesta masivamente, en el afio 2030, aseguran los expertos, que todas las
especies de bosque se habran extinguido.

Con respecto al proceso de reencauche de llantas podemos citar los siguientes
aspectos positivos en el proceso de reencauche de llantas:

Evita el incremento de CO2:

Las llantas son basicamente productos petroquimicos se consumen 22 galones
de petréleo para fabricar una llanta nueva de camion, la mayoria de este
petréleo se encuentra en la carcasa, la cual es reutilizada durante el proceso de
reencauche.

Como resultado se consumen solamente 7 galones de petréleo para
reencauchar la misma llanta con igual duracidn.

Disminucién de los desechos solidos:

Una llanta usada de camidn tiene un peso aproximado de 40 Kilos por lo que
la actividad de reencauche en Ecuador durante el afio 2010 evitd que se
desechen al Medio Ambiente 9515 toneladas.

Por lo que “Reencauchadora Andina S. A.”, en el producto ofertado de

reencauche de llantas contribuye como una alternativa a la contaminacién
ambiental.
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2.1.6

2.1.7

FACTOR POLITICO

Durante los dos Gltimos afios, han tenido lugar importantes cambios politicos e
institucionales en Ecuador, en particular la aprobacion por referéndum de una
nueva constitucion en septiembre de 2008, la reeleccion del Presidente Rafael
Correa el 26 de abril de 2009, y la Consulta popular en Mayo del 2011

Después de varios afios de inestabilidad politica, Ecuador inici6 un proceso de
consolidacion de la democracia asociado a cambios sociales y econémicos tras
las tres victorias electorales consecutivas de Rafael Correa (en 2006, 2009,
2011). El programa del Presidente se basa en la idea de lanzar el «socialismo
del siglo XXI». ElI 28 de septiembre de 2008, se aprobd la constitucion
namero 20 de la historia de Ecuador. Esta constitucion revisa numerosos
derechos de los ciudadanos y concede derechos a la naturaleza, reconoce los
derechos territoriales de las poblaciones indigenas e introduce un «quinto
poder», el Consejo de Participacion Ciudadana y Control Social.

Ecuador siempre ha favorecido los enfoques multilaterales respecto a los
problemas internacionales y ha redoblado energias para reforzar sus vinculos
politicos y econémicos con los paises de América Latina, Europa y Asia.

Ecuador es una repUblica de caracter democratica, que a la presente fecha se
manifiesta con un gobierno de ideologia izquierdista. El perfil politico que
mantiene actualmente esta orientado a una reestructuracion profunda a través
de la participacién del Estado como regulador y ejecutor dentro del ambiente
que le concierne al Gobierno.

Dentro de lo politico en relacién a lo internacional se destaca el acercamiento
con nuevas naciones cuyas relaciones buscan la firma de acuerdos unilaterales
o multilaterales, en temas de comercio, educacién, desarrollo de tecnologias,
etc. En materia de negocios internacionales el Ecuador busca la diversificacion
de mercados, a pesar de que se estd planteando una estructura proteccionista
como politica de comercio exterior.

FACTOR LEGAL

En Ecuador, las violaciones a la seguridad juridica se repiten diariamente, a tal
punto que estad convirtiéndose en un mal permanente para el pais. De tal
manera que el ciudadano concibe a la justicia como algo lejano.
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2.18

Es por ello que se plante6 una consulta popular para reformar la justicia, entre
una las preguntas aprobadas y que se encuentra ya en proceso de
reestructuracion:

Suprimir el actual Consejo de la Judicatura y crear una comision con un
delegado del Poder Ejecutivo, otro del Poder Legislativo y otro del Consejo de
Participacion Ciudadana, para reorganizar el sistema judicial en el plazo de 18
meses. Al cabo de ese tiempo plantea crear, de acuerdo con otra pregunta, un
nuevo Consejo de la Judicatura, encargado de administrar el sistema judicial,
distinto al previsto en la Constitucion en vigor, con delegados de distintos
organismos.

Entre los argumento estuvieron que el sistema previsto en la Constitucion,
segun el cual el Consejo de la Judicatura debe administrar el servicio de
justicia y nombrar, los jueces no funciona. Los actuales jueces son los
responsables del crecimiento de la ola delictiva y es necesario de inmediato
reestructurar todo el sistema judicial.

FACTOR TECNOLOGICO

La fuerza mas impresionante que organiza la vida de las personas es la
tecnologia, es asi que cada nueva tecnologia es una fuerza de destruccion
creativa.

En Ecuador la mayoria de las empresas poseen tecnologia antigua, lo que
genera falta de competitividad y desperdicios de los factores de produccion.
Pocas son las empresas que han asignado parte de sus recursos al avance
tecnoldgico, requiriendo mayores horas de trabajo en produccién con un costo
de mano de obra elevado, y a su vez, encareciendo los productos.

En el plano del reencauche de neumaticos existe un iniciativa del Gobierno
para la practica del reencauche de llantas que cuenta con el apoyo del
Ministerio de Industrias y Productividad permitira al Gobierno Nacional
mejorar la balanza comercial, con el objetivo de mermar la importacion
de llantas para ser reemplazada paulatinamente por llantas
reencauchadas con el impulso de iniciativas de créditos que permitan
adquirir maquinaria con tecnologia de punta amigables con el ambiente.

Es importante la renovacion y el uso de tecnologia actual ya que la economia
puede sufrir estancamientos en el lapso existente entre las principales
innovaciones pero la aplicacion de la tecnologia traerd consecuencias a largo
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2.2

plazo, no siempre predecibles. Los empresarios deben tomar en cuenta algunas
tendencias de la tecnologia, como son:

Ritmo acelerado de los cambios tecnoldgicos.
Oportunidades ilimitadas de innovacién.

Presupuestos destinados a la Investigacion de Mercados.
Concentracion en pequefias mejoras.

Mayor control sobre los cambios tecnoldgicos.

O O O O O

ANALISIS DEL SECTOR

MICROAMBIENTE - ANALISIS DE FACTORES
INTERNOS

Cuando se habla de llantas reencauchadas, muchas personas piensan en el
arrinconado lote de cauchos usados que tienen para la venta la mayoria de los
vulcanizadores de la ciudad. Sin embargo, este escenario no tiene ninguna
relacién con el verdadero negocio del reencauche en el que participan industrias
nacionales como AUTOMUNDIAL y multinacionales como GOOD YEAR, que
utilizan tecnologia de punta y compiten por un mercado que en el pais asciende a
unos $ 200.000 millones anuales, segun cifras de esta industria. Se trata de una
actividad especializada que compromete la seguridad de miles de personas.

Foto 1. Planta de AutoMUndiaI
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Para un apropiado analisis de los Factores Internos de nuestro ambiente, debemos
determinar de manera correcta la Demanda (clientes y segmentacién) e indicar
cudles seran nuestros clientes, es decir a que segmento del mercado nos
enfocaremos. El segmento escogido se refiere a quiénes dirigiremos nuestro
producto o servicio, para quiénes lo hemos disefiado. A su vez, nuestro mercado
se puede clasificar por: edad, sexo, distribucion geogréafica, nivel socioeconémico,
poder adquisitivo, estado civil, formas de pago preferido, nivel de estudios,
gustos, héabitos de consumo y compra, necesidades o0 motivaciones.

De igual manera estableceremos la Oferta (competencia); esto significa conocer
quiénes son los competidores, cuantos son actualmente, cuantos podrian ingresar
al negocio, cuéles son las ventajas competitivas de cada uno.

De acuerdo al modelo de las cinco fuerzas de Porter, la entrada potencial de
nuevos competidores, la rivalidad entre empresas competidoras, el poder de
negociacion de proveedores y consumidores, y el desarrollo potencial de
productos sustitutos; refleja el hecho de que la competencia en un sector industrial
va mas alla de los simples competidores.

2.21 ENTRADA POTENCIAL DE NUEVOS COMPETIDORES

La introduccion de nuevos competidores en el sector industrial y manufacturero
como el reencauche de neumaticos, sin duda que afecta notablemente la
frecuencia con la que demandan el servicio y/o producto pues la posibilidades de
nuevas empresas en el mismo sector es siempre una probabilidad que se puede
dar. Es por ello que lograr una diferenciacion en cuanto a tecnologia es importante
para disminuir el efecto.

Entre el principal limitante que tendrian nuevas empresas que quisieran
emprender en el Negocié del Reencauche esta la alta inversion requerida, ya que
los costos en cuanto a inversion en maquinaria y herramientas bordean los $
200.000,00 (doscientos mil dolares); lo que sin duda es un factor considerable a
tomar en cuenta. También esta el hecho de, la capacitacion y procesos de
aprendizaje necesarios para la produccion de llantas reencauchadas de buena
calidad.

En resumen la amenaza de entrada de nuevos competidores es baja para esta
industria, lo que representa una oportunidad para las empresas ya existentes, como
son:

- Reencauchadora Andina S. A.
- lsollanta S. A.
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- Durallanta S. A.

- Reencauchadora Europea
- Antonio Pino Icaza & Cia.
- Caucho Sierra

- Reencauchadora Ecuador
- Reencauche Superior

2.2.2 RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS COMPETIDORAS

La intensidad con la que se compite en el mercado de reencauche es fuerte,
pues, la variedad de disefios de la banda de rodamiento y la marca, asi como
la calidad del producto y/o servicio; dependeran de los gustos y exigencias
del consumidor.

Sin embargo, en cuanto al precio, se manejan estandares similares entre
competidores, ya que si uno de ellos incrementa este rubro no tendria buena
aceptacién por parte de los clientes, puesto que se depende de la economia en
la que se vive actualmente.

El principal factor a tomar en cuenta es la duracion de la banda de
rodamiento, los clientes consideran este factor como el principal punto de
atencion, de ahi que Reencauchadora Andina al tener una banda de calidad
Internacional garantiza un buen producto, lo que ayuda a mantenerse a la par
0 estar mejor que sus competidores.

2.2.3 PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

En la actualidad comprar es facil, pero negociar la compra, es cosa de organizarse
y anticiparse al proveedor, saber que pedirle, como pedirlo y a quien pedirlo. En
la negociacion con proveedores, ambos conocen el terreno, lo inteligente es
saberlo preparar.

Asi, el poder de los proveedores frente a los clientes es alto, ya que tienen la

posibilidad de incrementar los precios de las materia primas por su poder de
negociacion puesto que existen muy pocos en el mercado del reencauche.
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2.2.4 PODER DE NEGOCIACION DE CONSUMIDORES

El poder de negociacion de los consumidores es alto porque tienen varias opciones
en el negocio de reencauche local, aunque a pesar de no existir muchos
competidores, la mayoria de ellos opta por diferentes disefios y tipos de banda de
rodamiento; de igual manera los precios juegan también un rol importante.

2.25 DESARROLLO POTENCIAL DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

No hay amenaza para este sector, pues en este caso son las llantas nuevas las
utilizadas.

2.3 INVESTIGACION DE MERCADOS

La Investigacion de Mercados se encarga del desarrollo de los factores de la oferta
y demanda; el objetivo es obtener datos importantes sobre nuestro mercado y la
competencia, los cuales serviran de guia para la toma de decisiones.

2.3.1 NECESIDADES DE INFORMACION
Dentro de este contexto como empresa necesitamos:

- Conocer el nivel de fidelidad de los clientes de la empresa.

- Obtener informacidn a cerca de la concepcién que tienen los clientes del
producto y/o servicio, y atencion al cliente que ofrece “Reencauchadora
Andina S.A.”.

- Determinar las razones por las cuales nuestros clientes, en determinadas
ocasiones, prefieren a la competencia.

- Evaluar las temporadas de demanda altas y bajas del producto y/o servicio
gue ofertamos.

- Conocer los medios publicitarios que resultarian Optimos para una
adecuada campafia publicitaria de “Reencauchadora Andina S. A.”.
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2.3.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo General.- Conocer las necesidades y preferencias de los clientes de
“Reencauchadora Andina S. A.”, en el lapso de 4 meses.

Objetivos Especificos.- Entre los mas importantes estan:

a) Conocer las razones por las que los consumidores adquieren nuestro
producto y/o servicio.

b) Identificar a la competencia directa y su participacion en el mercado.

¢) Analizar el mercado potencial de la empresa respecto a sus clientes.

Todo esto dentro del tiempo que duraré la Investigacion de Mercados.

2.3.3 TIPOS DE INVESTIGACION Y FUENTES

El tipo de Investigacion que se utilizara es la Exploratoria y la Concluyente, pues
se adecuan a las etapas iniciales en los proceso de toma de decisiones, a demas, se
puede obtener un andlisis previo de la situacion a bajo costo y en corto tiempo.

El método de Campo sera utilizado para la recopilacion de datos en el area a
investigar; este, nos proporciona informacién méas exacta, un alto grado de
confiabilidad y por ende un bajo margen de error. Sin embargo, se debe tener
presente que a pesar de sus ventajas es costoso y requiere de personal
especializado, instalaciones y equipo adecuado.

Como fuentes de informacién se cuenta con los consumidores finales del producto
y/o servicio que oferta “Reencauchadora Andina S. A.”, ya que se cuenta con la
base de datos de los clientes.

2.3.4 PLAN DE RECOLECCION DE DATOS

El método de recoleccion de datos esta dado por el cuestionario previamente
elaborado y tomando en consideracion las necesidades de informacion; lo cual
implica que las preguntas se formulen para todos los encuestados con las mismas
palabras y en la misma secuencia. Esto se disefia para controlar el sesgo en las
respuestas, asegurando que los encuestados responden a la misma pregunta.
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De acuerdo a nuestra investigacidn se realizardn una encuesta personal, a un grupo
de 76 personas en forma individual.

2341

CUESTIONARIO FINAL

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
CUESTIONARIO PARA LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Somos estudiantes de la Universidad Politécnica Salesiana; estamos
realizando una encuesta para un proyecto universitario, acerca del
consumo y acogida que tienen las llantas reencauchadas de nuestra
Empresa. Agradecemos si pudiera brindarnos unos minutos de su tiempo
para ayudarnos con las siguientes preguntas.

Recomendaciones.- Antes de contestar lea detenidamente y responda
segun corresponda, sefialando con una x o calificando en el rasgo
indicado.

DATOS GENERALES

Nombre:
Ciudad:
Empresa:
Teléfono:
Fecha:

1- ¢(Qué tiempo aproximadamente es usted cliente de
Reencauchadora Andina S. A.?

2.- ¢Qué es lo méas importante para usted al momento de adquirir un
producto? Califiquelo del 1 al 4 (1 menos importante y 4 mas
importante).

Calidad
Marca
Precio
Garantia

3.- De acuerdo a su criterio y experiencia con “Reencauchadora
Andina S. A.”, califique el producto y/o servicio que brinda la
empresa.
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Excelente Bueno
Regular Malo

4.- De acuerdo a su criterio y experiencia con Reencauchadora
Andina S. A, califique la Atencion al Cliente que le brinda la misma.

Excelente Bueno
Regular Malo

5.- De las siguientes medidas de llantas especifique ¢cual o cudles de
ellas usted adquiere con mayor frecuencia para su vehiculo?

Aro 13 al 14 Aro 15 al 16
Aro 20 Aro 22.5

6.- En reencauche de llantas, ¢cual es el tipo de labor que usted
prefiere?

Direccién
Traccion
Mixta

7.- ¢ Qué tipo de llantas usted envia a reencauchar con frecuencia?
Convencionales Radiales
8.- De las siguientes empresas, ¢cual es su principal proveedor en

reencauche de llantas? Califiquelo del 1 al 5 (1 menos importante y 5
mas importante).

Isollanta ( )

Dura Llanta ( )

Reencauchadora Andina ( )

Reencauchadora Europea ( )

Otros ( ) Cual
Por qué

9.- Al adquirir llantas reencauchadas para su vehiculo, ¢con qué
frecuencia lo hace: mensual, trimestral, semestral o anual; y qué
namero de unidades adquiere por cada compra?
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ARO FRECUENCIA| UNIDADES

Aro 13 al 14

Aro 15 al 16

Aro 20

Aro 22.5

10.- ¢Con que frecuencia usted recurre a Reencauchadora Andina S.
A. para reencauchar llantas y qué namero de unidades? Sefiale con
una X su respuesta.

FRECUENCIA X | UNIDADES

Mensual

Trimestral

Semestral

Anual
Otro

11.- ¢Cual es el medio de comunicacion mediante el cual usted se
informa? Califiquelo del 1 al 4 (1 menos importante y 4 mas

importante).

Prensa ()

Radio ()

Television ()

Otros ( ) Especifique

12.- ¢ Qué tipo de programas son sus favoritos al momento de leer la
prensa, escuchar radio o ver television?

Deportes ()
Novelas ()
Noticias ()
Documentales ()
13.- Durante el afio, ¢ Va usted de vacaciones?
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SI ¢EN qué fecha?

NO

iGRACIAS POR SU COLABORACION!

2.3.5 PLAN DE MUESTREO

Una vez realizado el cuestionario el siguiente paso es determinar el universo sobre
el que se ha de investigar. Se tomard como universo la base de datos de clientes de
la empresa, sin embargo, resulta complicado entrevistar a todos, y para ello, se
empleara el método aleatorio simple, pues se cuenta con una poblacion de 330
clientes por lo que se aplicaré la teoria del sondeo; asi tenemos:

330 clientes de “Reencauchadora Andina

Universo S A”

Unidad Muestral Clientes Finales a Nivel Nacional

Elemento Muestral | 76 Encuestas

Para realizar de mejor forma nuestro estudio hemos decidido dar valores que se
puedan manejar en este tipo de investigacion, como son valores estandarizados del
nivel de confianza y del error de dispersion. Los porcentajes de éxito y fracaso se
han determinado mediante un pretest realizado a 6 consumidores fieles,
obteniendo los siguientes resultados:

- ElI 50 % de los encuestados estaria dispuesto a seguir adquiriendo el
producto y/o servicio que se ofrece en “Reencauchadora Andina S. A.”,
debido a su garantia y facilidades de pago en volimenes de compra.

- El otro 50 % permanecera indiferente al elegir el lugar de compra de este
producto y/o servicio, optando muchas veces por la competencia.

Nuestra poblacion es de 330 clientes y se estima un nivel de error del 10% y
un nivel de confianza del 90%.

Coeficiente de

) 50% 68.78% 90% 95% 95.45% 99%
Confianza

z 0,64 1,00 1,64 1,96 2,00 2,58
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o N-S2.z2
(N-1)-E2+82.22

n = Muestra ¢?

N = Poblacién o Universo N =330
S = Varianza (probabilidad de éxito o fracaso) S =0.5
Z = Nivel de Confianza Z=90% =1.64
E = Nivel de Error E =10 % =
0.10
330-0.5% -1.642 o 223.247
n= s ———
(330-1)- 0.10° +0.5% -1.64° 2.967
n=7525=76

El calculo de la muestra nos da como resultado 76 personas a ser encuestadas.

2351 MUESTREO ESTRATIFICADO

Al analizar la base de datos de los clientes existentes en la empresa, se
determind que la composicion regional se repartird en igual proporcion a
la distribucién de clientes por zonas, asi tenemos:

35,00 1 m Ambato
30,00 - W Biblian

B Cuenca
25,00 A

W Guayaquil
20,00

M LaTroncal
15,00 A E Limon
10,00 - B Loja

W Machala
5,00

m Manta

i ' H Quevedo
Porcentaje
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Ciudades Frecuencia | Porcentaje

Cuenca

23 30%
Guayaquil

19 25%
Machala

10 13%
Loja

8 10%
Riobamba

7 9%
Otras ciudades

10 13%

Figura 9. Muestreo Estratificado

2.3.6 PROCESAMIENTO DE DATOS

El procesamiento de datos se lo realiz6 mediante el programa SPSS; el mismo que
nos proporciond entendimiento y representacion de los mismos.

2.3.7 ANALISIS DE DATOS
Luego de realizar las encuestas a los 76 clientes de la empresa, se obtuvieron

los siguientes resultados.

Tiempo de permanencia como cliente en “Reencandina S. A.”
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20+

Frecuencia

0 40 0
Tiempo aproximado como cliente

Wean = 30.41
St Deyv. = 26802
M=TE

Frecuencia | Porcentaje POJ;ﬁg?je ;(?J:fgggg
3 3,90 3,90 3.9
3 3,90 3,90 7.9
1 1,35 1,35 9.2
4 5,30 5,30 14.5
2 2,60 2,60 17.1
2 2,60 2,60 19.7
17 22,40 22,40 42.1
15 19,75 19,75 61.8
1 1,35 1,35 63.2
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2 2,60 2,60 65.8
9 11,80 11,80 77.6
7 9,20 9,20 86.8
1 1,35 1,35 88.2
1 1,35 1,35 92.1
1 1,35 1,35 93.4
3 3,90 3,90 97.4
1 1,35 1,35 98.7
1 1,35 1,35 100.0
76 100,00 100,00
Figura 10. Tiempo de permanencia como Cliente
Fuente: Investigacion de Mercados
Autores: Damian Benavides, Marco Chaca

La mayoria de clientes han sido continuos durante los tres ultimos afos, y se
han mantenido fieles en un 30 %; los anteriores a esos afios apenas
representan el 15 %; lo cual demuestra que como empresa se esta fallando en
las exigencias requeridas por el consumidor. Este punto nos ayudara a
implementar estrategias para mantener la fidelidad de los consumidores
actuales y futuros; tomando en cuenta a la competencia, que en el transcurso
del tiempo se ha incrementado.

Nivel de importancia para la adquisicidn del producto.
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60 -
50 -
40 A B menos importante
30 A M normal
importante
20 - :
H masimportante
10 -
Calidad Marca Precio Garantia
Nivelide Calidad | Marca | Precio |Garantia
Importancia

menos importante

1 10 1 8
normal

2 24 8 16
importante

15 6 33 8
mas importante

51 2 10 6
Total

76 76 76 76

Figura 11. Importancia para adquisicion de producto

Fuente: Investigacion de Mercados
Autores: Damian Benavides, Marco Chaca

Al adquirir un producto y/o servicio siempre buscamos caracteristicas que
satisfagan cada una de nuestras necesidades; es por ello, que disefiamos una
interrogante en cuanto a preferencias al momento de comprar. Asi
distinguimos que para nuestros clientes lo mas importante es la calidad del
producto y/o servicio que ofertamos, lo cual es un eje primordial para la
satisfaccion de necesidades dentro de la empresa. Se distingue también la
importancia del precio como segundo nivel, ain asi, no puede ser descuidado
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ya que un porcentaje minimo de clientes lo considera mas que la calidad. La
marca y la garantia que se da al producto estdn dentro de los estandares
internacionales de calidad y por consiguiente, de aceptacion por parte de los
clientes. Por tanto, se debe tomar en cuenta que en conjunto estas
caracteristicas dan buena imagen a la empresa.

Nivel de satisfacciéon de uso del producto y/o servicio.

Productoy servicio de Reencandina

M Excelente
M Bueno
Regular
m Malo
. .| Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
valido |acumulado
Excelente
22,00 28,90 28,9 28.9
Bueno
48,00 63,30 63,3 92.1
Regular
3,00 3,90 3,9 96.1
Malo
3,00 3,90 3,9 100.0
Total
76,00 100,00 100

Figura 12. Nivel de Satisfaccion de uso del producto
Fuente: Investigacion de Mercados
Autores: Damian Benavides, Marco Chaca

El 63 % de los consumidores considera que nuestro producto y/o servicio es
bueno, lo cual es una ventaja ya que somos capaces de cubrir las necesidades
que demandan los clientes. Sin embargo debemos tomar en cuenta la opinién
del 29 %, quienes consideran que es excelente, de tal manera que tomando en
cuenta sus exigencias podriamos alcanzar un mayor porcentaje en este rubro.

Nivel de satisfaccién de atencién al cliente.
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Atencion al cliente de Reencandina

M Excelente
M Bueno
Regular

H Malo

. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje BT
Excelente 31,00 40,80 40,80
Bueno 33,00 43,40 43,40
Regular 12,00 15,80 15,80
Malo
Total 76,00 100,00 100,00
Figura 13. Nivel de Satisfaccion de atencion al Cliente
Fuente: Investigacion de Mercados

Autores: Damian Benavides, Marco Chaca

La atencion al cliente en “Reencauchadora Andina S. A.” es considerada
excelente en un 41 % y buena en un 43 %. Asi, en los dos ultimos afios se ha
trabajado mucho en este punto y como vemos en las encuestas, se han
obtenido buenos resultados. Aun asi, se debe seguir enfatizando en este rubro,
ya que un 16 % de clientes sigue considerando regular la atencién que se le
brinda.

Frecuencia de compra por tipo de cliente.
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70

60
50
40 S
30 ENO
20
10
0 T
13-14 15-16
Sl NO
13-14 11 65
15-16 32 44
20 55 21
22,5 24 52
Figura 14. Frecuencia de compra por tipo de Cliente
Fuente: Investigacion de Mercados
Autores: Damian Benavides, Marco Chaca

La frecuencia con la que se reencauchan llantas R 13 - 16 - 22.5 es baja,
mientras que la demanda del reencauche R 20 es elevado, esto se debe a
muchos factores; entre los cuales esta la importacion de materia prima. Se da
mayor prioridad a la materia prima para llantas de camiéon que a las de
camioneta; por tanto, de acuerdo con las necesidades del consumidor
podremos establecer estrategias que nos permitan contar con material durante
todos los meses del afio.

Preferencia del tipo de labor.
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Labor de llanta en Reencauche

H Direccion
M Traccion

Mixta

Frecuencia | Porcentaje Porge_ntaje

valido
Direccion 10,00 13,20 13,20
Traccion 40,00 52,60 52,60
Mixta 26,00 34,20 34,20
Total 76,00 100,00 100,00

Figura 15. Preferencia del tipo de labor
Investigacién de Mercados
Damian Benavides, Marco Chaca

Fuente:
Autores:

El 53 % de los clientes prefiere la labor tipo traccion para reencauche; el 34
% labor tipo mixta y el 13 % prefiere labor direccional. Este resultado nos
ayuda a determinar qué tipo de banda debe ser importada con mayor
frecuencia.

Frecuencia de reencauche por tipo de llanta.

Tipos de llantas para reencauche

W Convencionales

M Radiales
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
J€1 Valido
Convencionales 65,00 85,50 85,50
Radiales 11,00 14,50 14,50

-67 -



| Total | 76,00 | 100,00 | 100,00 |
Figura 16. Frecuencia de reencauche por tipo de llanta
Fuente: Investigacion de Mercados
Autores: Damian Benavides, Marco Chaca

Las llantas que con mayor frecuencia se reencauchan son las convencionales
con un 85 %, su estructura permite que sean reencauchadas hasta tres veces; y
un 15 % de los consumidores reencaucha llantas radiales.

Preferencia por proveedor de reencauche.
45,00 -
40,00 -
M Isollanta
35,00 -
® Durallanta
30,00 -
W Reencandina
25,00 -
20,00 - M Reenca Europea
15,00 - H Antonio Pino
10,00 - m Ecuador - Quito
5,00 - [ Superior - Quito
0,00 1
Proveedores
Proveedores Frecuencia | Porcentaje
Isollanta 10 13,16
Durallanta 17 22,37
Reencandina 33 43,42
Reenca Europea 6 7,89
Antonio Pino 5 6,58
Ecuador - Quito 3 3,95
Superior - Quito 2 2,63
Total 76 100,00
Figura 17. Preferencia por proveedor de reencauche
Fuente: Investigacion de Mercados
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Autores: Damian Benavides, Marco Chaca

El producto y/o servicio que se oferta en “Reencauchadora Andina S. A.” es
aceptado en un 43 %. Sin embargo, podemos apreciar que un porcentaje
estimado de clientes por determinadas razones recurre a reencauchar sus
llantas en: Durallanta el 22 % e Isollanta el 13 %; lo que nos permite
distinguir que la competencia ocupa un puesto importante como proveedor de
nuestros clientes; sin tener la fidelidad de los mismos. El 22 % restante recurre
a otras reencauchadoras a nivel nacional. La principal razén por la que los
clientes recurren a otros proveedores es la falta de stock en determinados
periodos del afio.

Frecuencia y cantidad de reencauche en la compra.

Frecuencia Mensual de Reencauche

HArol13-14
W Aro15-16
[ Aro 20

W Aro22.5

Frecuencia P 5= e L - Aro20 | Aro22.5
14 16
Mensual
7,90 36,80 63,20 17,10
Trimestral
2,60 1,30 3,90 2,60
Semestral
10,50 38,20 3,90 2,60
No envian 79,00 23,70 29,00 77,70
Total 100,00 100,00 100,00 100,00
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Figura 18. Frecuencia y cantidad de reencauche en la compra

Fuente:
Autores:

Investigacién de Mercados
Damian Benavides, Marco Chaca

La frecuencia con la que los consumidores adquieren llantas reencauchadas se
da mensualmente, sin embargo esto depende del stock de materia prima con la
que cuenta cada empresa para que el consumidor decida su proveedor. En
cuanto a las medidas de llantas con las que se trabaja estan las R 13-14 con un
6 %, R 15-16 con un 14 %, las R 20 con un 51 % y las R 22.5 con un 29 %.
Como podemos observar la mayoria de nuestros clientes o sub distribuidores
trabajan con llantas reencauchadas de camion lo cual nos da una idea clara del
stock de banda aproximado que se debe adquirir al momento de importar. En
cuanto al porcentaje de llantas radiales 22.5 que se reencauchan, también es
bueno; lo cual nos permite quiza incrementar el inventario de bandas para este
tipo de neumaticos.

Frecuencia v cantidad de uso de reencauche en “Reencauchadora Andina S.

A”
Frecuencia de Reencauche en Reencandina
90,00
80,00
70,00
60,00
50,00
40,00
30,00
20,00
10,00
Mensual Trimestral Semestral Noenvian
Frecuencw} en Frecuencia | Porcentaje
Reencandina
Mensual 58,00 76,30
Trimestral 6,00 7,90
Semestral 7,00 9,20
No envian 5,00 6,60
Total 76,00 100,00
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Figura 19. Frecuencia y cantidad de uso de reencauche en “Reencauchadora Andina S. A.”

Fuente: Investigacion de Mercados
Autores: Damian Benavides, Marco Chaca

Como se menciond anteriormente, el proveedor lo determina el consumidor;
dependiendo del stock de materia prima que se tenga, el servicio, la atencién y
los disefios de banda con los que se cuenta. La frecuencia con la que se
reencauchan llantas se da mensualmente; sin embargo hay que tener presente
gue no siempre el producto y/o servicio estd terminado dentro del mismo mes,
lo cual le da desconfianza al consumidor, y ahi es cuando frecuentaria a
nuestra empresa trimestral o semestralmente hasta cuando haya encontrado
mayores ventajas en la competencia.

Medios de comunicacidn de preferencia.

45,00
40,00 -
35,00 -

30,00 A
25,00 - M Television

M Prensa

20,00 -+ M Radio
15,00 A H Otros
10,00 A

500 A

Prensa Radio TV Otros

Cc')\r/lneljjrll(i)cfa(ifén Frecuencia | Porcentaje
Prensa 33,00 43,40
Television 11,00 14,50
Radio 29,00 38,20
Otros 3,00 3,90
Total 76,00 100,00

Figura 20. Medios de comunicacion de preferencia

Fuente: Investigacion de Mercados

Autores:  Damian Benavides, Marco Chaca
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De acuerdo con la investigacién se ha podido percibir que los medios de
comunicacion mas utilizados por nuestros clientes para informarse son la
prensa y la radio con un 43.4 % y 38.2 % de aceptacion respectivamente.
Estos informes nos permiten emplear estrategias apropiadas, relacionadas
directamente con la publicidad. Un 14.5 % de los encuestados prefiere ver
television, y también se puede indicar que un 3.9 % prefiere otros medios
como por ejemplo el Internet.

Clasificacion por tipo de programacion.

Tipos de Programas de Preferencia

B Deportes
H Novelas

Noticias

B Documentales

Programas de Porcentaje
Preferencia
Deportes 29,25
Novelas 7,55
Noticias 51,89
Documentales 11,31
Total 100,00
Figura 21. Clasificacion por tipo de programacion
Fuente: Investigacion de Mercados

Autores: Damian Benavides
Marco Chaca

Los tipos de programas que mayor aceptacion tienen dentro de los medios de
comunicacion estan las noticias con un 52 %, las transmisiones deportivas con
el 29 %, los documentales con un 11 % y por ltimo las novelas con un 8 %.
Cabe recalcar que estos prototipos son importantes al lanzar al mercado una
campafa publicitaria.

Vacaciones durante el afio y preferencia.
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Sale de Vacaciones durante el Ano

= No
mS
Vacaciones Frecuencia | Porcentaje
No 23,00 30,30
Sl 53,00 69,70
Total 76,00 100,00
Preferencia de meses para las
vacaciones
60,00 - M Enero
50,00 - W Febrero
40,00 A m Marzo
30,00 - W Abril
20,00 1 M Agosto
10,00 1 m Septiembre
' m Diciembre
Porcentaje
Periodo de . .
. Frecuencia | Porcentaje
Vacaciones
Enero 1,00 1,89
Febrero 18,00 56,60
Marzo
1,00 1,89
Abril 1,00 1,89
Agosto 30,00 33,95
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Septiembre 1,00 1,89
Diciembre 1,00 1,89
Total 53,00 100,00
Figura 22. Vacaciones durante el afio y preferencia
Fuente: Investigacion de Mercados

Autores: Damian Benavides, Marco Chaca

Los ingresos dentro de una empresa van a depender en su mayoria de los
horarios de atencidén que se establezcan; de tal modo que vimos necesario
plantear esta interrogante ¢Sale usted de vacaciones durante el afio? Asi
podremos distinguir las temporadas altas y bajas en donde la rotacion de
inventarios se da a mayor y menor grado.

Tomando en cuenta esto, vemos que para el mes de Agosto salen de
vacaciones un 56 % de nuestros consumidores, seguido del mes de Febrero en
donde lo hacen un 34 %; asi distinguimos que las vacaciones se dan en las dos
regiones de nuestro pais, tanto en la sierra como en la costa equitativamente.
Con estos datos podremos determinar estrategias de venta o quiza
promociones en las regiones donde los consumidores se mantienen neutrales
en cuanto a las vacaciones.

2.3.8 CONCLUSION DE LA INVESTIGACION

Con base a las encuestas aplicadas a los clientes de “Reencauchadora Andina S.
A.” se pudo apreciar que nuestro producto y/o servicio tiene buena acogida a nivel
nacional, sobre todo en las ciudades de Cuenca, Guayaquil, Machala y Loja. Sin
embargo es necesario ampliar nuevos nichos de mercado como Riobamba,
Quevedo, Portoviejo y Santo Domingo. También se puede valorar la atencion al
cliente como excelente en un 41 % y buena en un 43 %; dandonos ventaja en
acrecentar nuestras ventas.

También es importante destacar que la calidad, el precio, la marca y la garantia
del producto y/o servicio que ofertamos, son pilares fundamentales para la
satisfaccion de necesidades dentro de los clientes de nuestra empresa, tomando en
cuenta que dentro de este punto esta el tiempo de entrega.

Algo preocupante es el stock de materia prima con el que cuenta la empresa para
satisfacer al maximo los requerimientos de los consumidores, lo cual puede ser
una amenaza ya que los clientes que en un principio eran considerados fieles, en el
transcurso del tiempo, han optado por la competencia al verse amenazados por
este tipo de problemas.
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Un punto interesante dentro de esta investigacién es la aceptacion del
cuestionario, pues su disefio fue elaborado con un lenguaje sencillo para llegar de
mejor manera a la persona encuestada, y asi obtener respuestas rapidas y
confiables.

2.3.9 RECOMENDACIONES DE LA INVESTIGACION

Como principal recomendacion podemos sugerir que para que los clientes no
opten por la competencia es necesario aumentar y coordinar de mejor forma los
stocks minimos de materia prima para todos los tipos de llantas.

Siguiendo con la politica de la empresa de mejorar la atencién al cliente es
conveniente en base a los resultados de la investigacion disefiar un plan
estratégico de mercadeo en el cual se dé énfasis en la calidad del producto y
servicio.

Para aumentar el nivel de ventas de la empresa es recomendable realizar un
estudio de campo y de potencial de mercado en nichos no explorados en regiones
del pais donde exista poca competencia.

2.4 ANALISIS EMPRESARIAL

“REENCAUCHADORA SAN GREGORIO S. A.” esta ubicada en la Provincia
del Azuay, en la ciudad Cuenca. Se constituye el 24 de Octubre de 1.984, como
Sociedad Andnima, y se inscribe en el Registro Mercantil el 26 de Octubre del
mismo afio. En el afio 2.000, con la venta de la compafiia a nuevos accionistas,
cambia su razon social, eleva su capital e incrementa considerablemente el nivel
de la produccion.

Una de las razones mas importantes ha sido la utilizacién exclusiva de materia
prima “GOOD YEAR?”, obteniendo ademas certificacion de parte de esta empresa
internacional que otorga a “REECAUCHADORA ANDINA S. A.” como
Reencauchadora autorizado GOOD YEAR.

El Objetivo principal de la empresa es la produccion, comercializacion y
distribucién de reencauche de llantas en todas las medidas; facilitando de esta
forma la vida de las personas y en especial de las sociedades que tienen camiones
de transporte.
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2.4.1 SITUACION DEL MARKETING

El siguiente analisis se lo ha realizado en base a los datos historicos de la empresa,
observaciones y resultados obtenidos mediante la Investigacion de Mercados.

2411

PRODUCTO

“Reencauchadora Andina S. A.”, hace aproximadamente 21 afios, fue la
primera reencauchadora a nivel nacional. En la actualidad, se caracteriza
por la calidad de produccion disefiada con materia prima GOOD YEAR,
la misma que nos permite dar garantia en el producto y/o servicio
ofertado. A ello se suma la variedad de disefios con los que se cuenta en
las bandas de rodamiento, convirtiéndose en un producto competitivo.

Esta empresa se encuentra en una etapa de Crecimiento; pues los
volimenes de ventas aumentan significativamente y se reducen los costes
debido a la realizacion de economias de escala.

Introducciin | Crecimiento | Madurez Declive

Reencauchadora Andina S. A.

AN

Ventas

_

Tiempo

Figura 23. Crecimiento Reencauchadora Andina
Realizacion: Autores

Lo que se busca es tratar de satisfacer las necesidades de los clientes. Sin
embargo, debemos tener presente que la adquisicion de materia prima es
escasa debido al bajo flujo de efectivo; por esta razon, necesitamos
implementar estrategias que nos permitan incrementar el mencionado
flujo a estandares acordes con las necesidades de la empresa.
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24.1.2

2413

24.1.4

PRECIO

El precio de los productos y/o servicios que ‘“Reencauchadora Andina S.
A.” posee es competitivo, ya que se manejan estdndares similares con
relacion a las otras reencauchadoras existentes a nivel nacional, tomando
en cuenta los costes de la materia prima.

Expuesto lo anterior debemos acotar que si bien para muchos
consumidores el precio de un producto es importante; en el caso de
reencauche de llantas, esto ha ido cambiando ya que al tratarse de un
producto sustituto el cliente toma en cuenta la garantia, rentabilidad y
confianza que brinda el producto en su campo de trabajo, dejando en
segundo plano el precio.

Es importante tomar en cuenta el costo de la carcasa, ya que para el
cliente es un valor adicional al precio del reencauche.

COMUNICACION

En la actualidad “Reencauchadora Andina S. A.” no cuenta con un
adecuado plan de comunicacion; a pesar de tener buena imagen y
posicionamiento en el mercado. Esto no quita que en su momento se
considere el implementar una estrategia, permitiéndonos de esta manera
obtener la fidelizacién de los clientes actuales y porque no, el implementar
las ventas a nivel nacional.

El dnico medio que se tiene para darnos a conocer es a través del mismo
producto y/o servicio que se oferta; pues, en comparacién con la
competencia, se ofrece un producto con garantia GOOD YEAR.

DISTRIBUCION

Actualmente en “Reencauchadora Andina S. A.” se maneja un solo canal
de distribucién, mediante: detallistas, a los mismos que brindamos un
excelente producto y/o servicio, poniendo el mismo a su disposicion en el
lugar y momento que desee.
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24.2

La empresa cuenta con 3 vendedores; los mismos, que de acuerdo con la
zonificacién han sido repartidos de la siguiente manera:

- Vendedor 1: Pichincha, Tungurahua y Manabi.

- Vendedor 2: El Oro, Loja y Cuenca.

- Vendedor 3: Atencién directa al consumidor final o distribuidor
mediante tele marketing.

Este sistema de distribucién estad dando buenos resultados para la empresa;
aunque no se descarta la posibilidad de mejorarlo mediante un plan
estratégico adecuado.

SITUACION DE LA PRODUCCION

“Reencauchadora Andina S. A.” cuenta con una nave de produccion ubicada
en el Parque Industrial en la Calle Carlos Tosi y La Segunda Transversal, y
cuenta con todos los permiso de funcionamiento; y su Punto de Venta y
Servicio al Cliente estd en la Av. Paucarbamba 1-51 y 12 de Abril.

4
Jf G f:\\ 74 ./ N
P, b, C
Avd ‘:X ' £ ‘"‘u\
L N o &, &
¢ e’ Ay N
7 & { e %
' f o= A B,
% b
e Rt > S IE® S
) % N\ Ut w*
- ‘,\ "m.\ % f
L &N 7o N
AR ?
\ & . 70 ;,\\ . k\! 3 g"
VP, 2 B %% > ; 23 3
Foto 2. Ubicacion de la Planta de Produccion Foto 3. Ubicacion del Punto de Venta

Foto 4. Punto de Venta
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La capacidad de produccion que la empresa posee es baja, pues los niveles de
importacion de la materia prima podrian mejorar si se implementara un
adecuado plan de produccion. En este punto también es importante considerar
que los horarios de planta se basan en turnos de ocho horas diarias, sin tomar
en cuenta que el proceso de curacion de las llantas requiere de dos turnos de
ocho horas diarias.

2421 INFRAESTRUCTURA DE LA PLANTA DE
PRODUCCION

Foto 5y 6. Infraestructura de la Planta de Produccion

Como podemos observar, la empresa no posee una adecuada
infraestructura; pues la nave no esta adecuada para temporadas de clima
frio en donde las lluvias incluso pueden afectar la maquinaria; y de igual
manera su condicién no es apta para una visita por parte de los clientes.
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2422 TALLERESDE RDUCCION
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Foto 7, 8, 9, 10, 11. Talleres de Produccion
Aqui podemos distinguir la falta de sefializacion y organizacion dentro de
la empresa, sin poseer areas adecuadas de trabajo.

2423 PROCESOS DE PRODUCCION

Foto 12. Verificacion

. Verificacion Inicial

La verificacion inicial se da cuando
el neumatico desgastado es ingresado
a planta y examinado para asegurar
que la carcasa esté en condiciones de
ser reparada o reencauchada. Una
maquina de revision junto con buena
iluminacion y un ojo clinico son
utilizados para buscar los defectos en
la estructura. Si la estructura cumple

con las normas de calidad establecidas por GOODYEAR, el neumatico es
enviado al proceso de reencauchado. Si las carcasas estan en buen estado
se confirmard al cliente la fecha de produccion y se continuara con el
siguiente proceso, caso contrario se realizara la respectiva devolucion a
los propietarios de las carcasas.

Raspado

En caso de que la carcasa se encuentre
en prefectas condiciones, se procede
inmediatamente al raspado o pelado;
preparando el perfil y la textura para el
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reencauche. Este proceso consiste en desprender toda la labor de la llanta
para que esta carcasa quede sin residuo alguno. Foto 13. Raspado

Gratado

El siguiente paso es el gratado o pulido
de la carcasa; el mismo que consiste en
sacar o dejar el dibujo original de la
llanta y una parte de la base del dibujo
para preparar la superficie que aceptara
la  nueva banda. En  muchas
oportunidades, cuando se saca la banda
gastada, dafios internos son
descubiertos. Estas secciones dafadas
deben ser reparadas para producir un reencauche de calidad. Las distintas
carcasas requeriran de diferentes perfiles de pulido. Foto 14. Gratado

Reparacién

La reparacion del neumatico es casi un
arte. El tipo de reparacion es
determinado por la persona que lo
repara, segun diversos factores: la
ubicacion y el tamafio de la lesion, el
tamafio del neumatico y su aplicacion.
En esta etapa son aplicados parches y es

hecho el relleno de surcos y ranuras. Foto
15. Reparacion

Embandado

Este proceso incluye la aplicacion de
una faja de goma que ya tiene el dibujo
amoldado. Para mantener la banda
precurada sobre la carcasa, se aplica
una capa de goma no vulcanizada,
goma de cojin, entre la carcasa y la
base del dlbUJO Foto 16. Embandado
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Autoclave

A través de un proceso de alta presion y

temperatura se realiza la vulcanizacion.
Foto 17. Autoclave

Verificacion Final

Después de todo el proceso, se realiza una
rigurosa evaluacion de la llanta antes de ser
entregada al usuario. Foto 18. Verificacion Final

2424  MATERIA PRIMA PARA PRODUCCION

Entre los materiales utilizados en la fabricacion de reencauche constan la
carcasa o llanta gastada, el cusho o cojin (caucho), lona o nylon, nylon
bond o cemento, extruder o relleno y la banda precurada o de rodamiento.
Las llantas reencauchadas que se ofertan en el mercado son elaborados
con materia prima GOOD YEAR, la misma que es importada
directamente desde Colombia y por tanto existe garantia; a excepcién de
la carcasa que se consigue a nivel nacional.

2.4.3 SITUACION DEL POTENCIAL HUMANO

El personal de “Reencauchadora Andina S. A.” esta controlado por el Jefe de
Recursos Humanos. Cada obrero de planta y personal administrativo deja como
constancia su firma al iniciar y al terminar la jornada laboral en el documento
denominado “Control de Asistencia”.

El horario de trabajo de los obreros es de lunes a viernes con jornada Unica de
07HO0 a 16H00, con receso de una hora para el almuerzo. El horario de trabajo
del personal administrativo es de lunes a viernes de 08H30 a 13H00 y de 15H00 a
18H30, y el personal de Ventas también labora los dias sabados de 09HOO a
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13HO00. Todo el personal esta afiliado al IESS, y posee contrato de trabajo por un
afio luego de pasar los tres meses de prueba.

Dentro de la planta de produccion, se considera un nivel bajo de capacitacion a los
obreros en lo que respecta a mantenimiento técnico, maguinaria, materia prima,
etc.; de tal manera que es una debilidad para la empresa al realizar una
comparacion con la competencia.

Tomando en cuenta los afios que la empresa esta en el mercado, existe un bajo
nivel de rotacion del personal de planta, lo que cual es ventajoso para la misma
puesto que toma mucho tiempo el capacitar nuevos obreros; sin embargo el
personal administrativo a rotado de manera intensa sobre todo en el area contable
con consecuencias graves, ya que no se tienen datos claros en balances, flujos de
caja, etc.

En cuanto a la estructura organica funcional de la empresa, carece de la misma,
los diferentes departamentos no cumplen con los requerimientos necesarios para
una correcta funcionalidad.

2.4.4 SITUACION FINANCIERA

En la actualidad la empresa ya ha presentado balances y estados de resultados
correspondientes al afio 2010; los mismos que nos servirdn para realizar un
andlisis del estado financiero actual de la empresa por medio de los indices de
liquidez, endeudamiento y rendimiento; de donde sacamos el siguiente anlisis:

- La empresa tiene liquidez, pero el problema principal radica en las
importaciones de materia prima que no abastecen o no cumplen con los
requerimientos del cliente, de tal modo que los ingresos han ido bajando
afio tras afio.

- Los obreros que trabajan en producciéon no cumplen con las expectativas
de la empresa en cuanto al producto ya que no se ha invertido en
capacitacion permanente al personal.

- Los activos fijos han bajando progresivamente debido a las
depreciaciones de las maquinarias utilizadas para produccion.

- La rotacién de las cuentas por cobrar no se esta controlando ya que los
cobraros no son puntuales y en muchas ocasiones el cliente paga hasta
mas de los 150 dias.

- Durante el afio la empresa da utilidades, a pesar del incremento en los
gastos en ciertos meses debido al mantenimiento de maquinaria o por la
subida de los precios en los servicios basicos.
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- También se ha calculado el punto de equilibrio de la empresa para estar al
tanto de cudl es la produccion minima que se debe realizar para recuperar
sus costos fijos; y de igual manera saber cuél es la cantidad de productos
gue se deben producir para obtener mayores utilidades.

2.5 ANALISIS FODA

Para el andlisis de las fortalezas y debilidades, nos enfocaremos en la parte interna
de “Reencauchadora Andina S. A.”; en lo referente a marketing, produccion,
potencial humano y finanzas, que son factores controlables ya que dependen
sustancialmente de la direccion de la organizacion y de todos sus miembros que la
conforman. Y en cuanto a las oportunidades y amenazas, tomaremos en cuenta los
factores externos que influyen de una u otra manera en esta empresa.

FORTALEZAS DEBILIDADES

- Reconocimiento de la marca No se cuenta con una estructura
GOOD YEAR. organizacional adecuada.

- Posicionamiento en el mercado Falta de capacitacion permanente
como empresa. al personal.

- Calidad del producto gracias a la Infraestructura no apropiada.
materia prima empleada y los Escasez de gestion de marketing y

disefios. variados en las bandas de publicidad.
rodamiento - No poseer local y planta de
- Poseer distribuidores exclusivos a produccidn propios.
nivel nacional.
OPORTUNIDADES AMENAZAS

-85-



Crecimiento del mercado.
Bajo porcentaje de entrada de
nuevos competidores.

Bajo poder de negociacion de

consumidores gracias a los precios.

No hay amenaza de productos
sustitutos.

Disminucién de las tasas de interés
bancarias.

Alto porcentaje migratorio.
Inestabilidad politica, generando
inestabilidad a las empresas.
Inestabilidad en los precios debido
a la inflacion.

Ingreso de producto chino al
mercado.

Alto poder de negociacion de
proveedores frente a clientes al
incrementar el precio de la materia
prima.

Figura 24. Andlisis Foda
Realizacién: Autores

Con este analisis podremos demostrar que “Reencauchadora Andina S. A.” ha
desarrollado sus actividades sin contar con un plan adecuado de Marketing; con el
objetivo de conocer sus antecedentes y establecer la mejor estrategia para el
mejoramiento y superacion de la misma.
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CAPITULO III

3. PROPUESTA

3.1 FILOSOFIA CORPORATIVA

3.1.1 VISION EMPRESARIAL

“Reencauchadora Andina S. A.” pretende ser una empresa lider en la produccion y
comercializacion de llantas reencauchadas, con proyeccion de expansion a nivel
nacional, marcando la diferencia dentro de su industria a través de la calidad y
garantia de sus productos.

3.1.2 MISION EMPRESARIAL

La mision es producir y comercializar llantas reencauchadas de la més alta
calidad, con garantia GOOD YEAR, integrando servicios de excelencia con altos
procesos de produccién anticipandose a las demandas del mercado, con disefios
diferenciados, a precios competitivos; para personas que poseen vehiculos, de
manera especial a los transportistas, a nivel nacional.

3.1.3 OBJETIVOS

Mejorar la estructura organica funcional de la empresa, creando
estabilidad laboral.

Incrementar el nivel de Ventas en un 7 % con relacion a las ventas del afio
anterior.

Incrementar la capacidad de produccién en un 7 %, mediante la
distribucion adecuada de tareas y tiempos en un afio.

Capacitar al 100 % al personal de la empresa tanto en el éarea
administrativa como productiva, con 60 horas de capacitacion promedio
para el afio 2011.

vV V VvV V
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3.14

Crear y posicionar una imagen corporativa para la empresa en un afo; y
en al menos el 80 % del mercado.

> Lograr una rentabilidad atractiva para los socios de la empresa, por lo
menos de tres puntos porcentuales por encima de la tasa pasiva vigente en
el sistema financiero nacional hasta el afio 2012.

POLITICAS

Las politicas empresariales propuestas a “Reencauchadora Andina S. A.” son
decisiones corporativas, mediante las cuales se definen criterios y marcos de
actuacion que orientan la gestion de todos los niveles de la organizacion en
aspectos especificos. Por ello proponemos las siguientes politicas para la empresa:

3.15

VVVVVY

Atencidn personalizada al consumidor

Capacitacion al personal

Comunicacion entre clientes internos

Control del ingreso del producto terminado

Asociatividad con los proveedores

Implantacién de un control de calidad en la planta de produccion

VALORES

vV V V V

Honestidad: Ser veraces al compartir pensamientos y sentimientos;
demostrando con nuestro ejemplo.

Responsabilidad: Contribuir y participar en el logro de los objetivos de la
empresa, asumiendo las consecuencias de las decisiones y acciones.
Transparencia: Ser integros en todas las decisiones y acciones; y dar
cuenta de ello.

Lealtad: Estar comprometidos con las estrategias propuestas por la
organizacion, siendo promotores del cambio para el bienestar de la
empresa.

3.1.6 ESTRATEGIAS GENERICAS

Las estrategias provienen del exhaustivo FODA y se encaminan a tomar acciones
concretas sobre lo que puede minimizar las debilidades, aprovechar y construir
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fortalezas, incrementar las oportunidades y enfrentar a las amenazas, disminuirlas
y eliminarlas.

Estas estrategias tienen por objetivo dar al producto cualidades distintivas
importantes para el comprador que le diferencien de las ofertas de los
competidores.

3.1.6.1. DE DIFERENCIACION

Buscando principalmente la fidelidad de nuestros clientes y la
disminucién de la sensibilidad hacia el precio, adoptaremos caracteristicas
defendibles que hagan de nuestro producto y empresa diferentes al de la
competencia; a través de las siguientes maneras:

> Caracteristicas: Bandas de rodamiento y materia prima GOOD
YEAR, gracias a que somos Reencauchadora Autorizada.

> Rendimiento: Kilometrajes similares al de una llanta nueva, a
menor costo.

> Garantia: Acceso a materias primas de Optima calidad e
innovando la produccion.

3.1.6.2. DE ESPECIALIZACION

La especializacion es otra estrategia que se ha venido aplicando
empiricamente desde que la empresa ha iniciado con su linea de
reencauche de neumaticos, con bandas de rodamiento tanto para carreteras
de lastre como para asfalto. Por lo que proponemos que “Reencauchadora
Andina S. A.” tenga una especializacion en la produccion de reencauche
con bandas de rodamiento para traccion, con las siguientes caracteristicas:

> Contar con personal calificado y especializado en la produccién
de rencauche.

Contar con materia prima necesaria.

Contar con maquinaria, equipo y herramientas necesarias.

Contar con una adecuada planta de produccion.

Fijar precios acorde con los costos de produccién y competencia.

VVVY
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3.2

PLANES Y PROGRAMAS

3.21 PLAN DE MARKETING

ERODUCTO

Precio
EROMOCION

PLaza

MARKETING MIX
—)

Figura 25. Plan Marketing
Realizacion: Autores

3.2.1.1. MERCADO OBJETIVO

Definimos como mercado objetivo de “Reencauchadora Andina S. A.” las
personas que poseen vehiculo de carga y que utilizan el servicio de
reencauche de neumaticos en el Ecuador.

Segln la investigacion de mercados la empresa posee un mercado
repartido por zonas a nivel nacional, asi tenemos:

> Cuenca 30 %
» Guayaquil 25 %
>» Machala 13 %
> Loja 10 %
> Otras Ciudades 22 %

3.2.1.2. PRODUCTO

De la informacién obtenida de la Investigacion de Mercados, realizada
desde la ciudad de Cuenca, a nivel nacional; se dieron a conocer los
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siguientes resultados en cuanto a las necesidades y exigencias de los
consumidores con respecto al producto.

3.2.1.2.1. Qué Quiere el Mercado

o Disponibilidad de materia prima.

Sugerencias de acuerdo al uso de las bandas y el tipo de
carretera.

Bandas de rodamiento duraderas.

Garantia en el producto.

Disefios variados en las bandas de rodamiento.

Entrega oportuna del producto terminado.

Servicio personalizado.

Atencion personalizada.

O

O O O O O O

3.2.1.2.2. Qué Recibe Hoy el Mercado

o Escases de materia prima.

Poca informacion de las caracteristicas de las diferentes
bandas de rodamiento y el tipo de terreno en el que utilizan.
Bandas de reencauche duraderas.

Garantia en el producto dependiendo de la materia prima.
Disefios variados en las bandas de rodamiento.

Retraso en la recepcién del producto terminado.

No existe servicio personalizado.

Buena atencion al cliente.

O

O O O O O O

En si, lo que el mercado espera es una atencidn personalizada en base
a las caracteristicas y ventajas del producto ofertado, en este caso del
reencauche; de acuerdo al disefio de las bandas de rodamiento,
durabilidad, y tipo de materia prima a ser empleada.

De igual forma es la entrega oportuna del producto terminado, que en
muchas ocasiones no se ha cumplido a cabalidad puesto g existe
escases de material.

3.2.1.2.3. Que Ofrecera la Empresa al Mercado

La empresa toma a la calidad como la esencia, el deseo y la
conviccion, de ayudar a otras personas 0 empresas a solucionar
problemas y por consiguiente, satisfacer necesidades. Por tal motivo;
en lo que respecta a nuestro producto el cliente prefiere calidad,
garantia y entrega oportuna del servicio de reencauchado.
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Expuesto lo anterior, ponemos a disposicion las siguientes estrategias
dentro de “Reencauchadora Andina S. A.” a través de sus productos:

o Verificar y controlar las importaciones de materia prima, para
de esta manera disponer de stock todos los meses del afio.

o Entregar de manera oportuna el producto terminado, en el dia
y lugar requerido por el cliente.

o Ayudar a los clientes a dar el uso adecuado a cada una de las
llantas reencauchadas de acuerdo al tipo de banda y tipo de
carretera, mediante asesoramiento técnico y trato
personalizado para la satisfaccion del cliente.

De tal forma que se ha disefiado un documento denominado Orden de
Trabajo; en el que constan los datos del cliente, la fecha de recepcion
de las carcasas o llantas viejas, y sus diferentes caracteristicas como
marca, serie y disefios de bandas de rodamiento que el cliente ha
elegido para determinada llanta, la fecha de entrega del producto
terminado, y las respectivas firmas para reclamos posteriores.
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Parque Industrial
Carlos Tosi 3-05
2805804

Fecha de Recepcion

ORDEN DE TRABAJO  N:

Cliente
Planta
Nombre
Ruc
Direccion
Teléfono
Ciudad

Fecha de Entrega

Revizado Observacion
.01 IDimension Serie
Marca Disefio
.02 IDimension Serie
Marca Disefio
.03 |pimension Serie
Marca Disefio
.04 IDimension Serie
Marca Disefio
.05 IDimension Serie
Marca Disefio
.06 IDimension Serie
Marca Disefio
.07 IDimension Serie
Marca Disefio
.08 IDimension Serie
Marca Disefio
.09 |pimension Serie
Marca Disefio
.10 IDimension Serie
Marca Disefio
Cliente Vendedor

Sr. Cliente la Reencauchadora le da 30 dias a partir de la fecha de produccién para que retire sus

llantas; caso contrario pasaran a planta.

Figura 26. Orden de Trabajo
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De igual manera ponemos a disposicién del cliente los diferentes tipos
de bandas de rodamiento que oferta la empresa de acuerdo al tipo de

carretero en el que son utilizadas:

Uso que se les da

Tipo de Bandas

Banda SQ
Recomendado para traccion en llanta
convencional y radial.

Banda CT 150
Disefio direccional para llanta
convencional.

Banda G 167
Labor utilizada para camiones con
doble servicio.

Banda G 377
Utilizada en camiones con doble
montaje, especialmente para volquetes.

Banda CHM 189
Utilizada para doble servicio, de
manera especial para servicio urbano.

El caucho es un polimero de gran flexibilidad, por tanto las
dimensiones reales de las bandas precuradas pueden presentar
variaciones. GOODYEAR se reserva el derecho de alterar las

Especificaciones Técnicas de sus productos sin aviso previo.
Realizacién: Autores. Figura 27. Tipos de Bandas
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De tal modo, que tomando en cuenta el tipo de neumatico en el que es
fijada la banda de rodamiento, y el tipo de carretero en el que serd
utilizado; un buen reencauche muestra los siguientes beneficios:

O
o
O

Con un

Rendimiento kilométrico similar a la llanta nueva.

Menor costo kilometro.

El costo de la llanta reencauchada es entre el 30 % y 50 %
menos que una llanta nueva.

El reencauche puede procesar diferentes disefios, sin tener en
cuenta el disefio de la llanta original.

Disminuye los desechos sélidos (impacto ambiental).

Ahorra energia, ya que reencauchar conserva cientos de
millones de galones de petr6leo cada afio.

Da un bajo nivel de acumulacion de calor.

Se da tratamientos especiales a cierto tipo de bandas de
rodamiento que mejoran la traccion en superficies himedas y
resbaladizas.

mantenimiento adecuado al vehiculo, el reencauche permite

darle varias vidas a la llanta. Las llantas para camiones son
reencauchadas entre dos y tres veces.

3.2.1.3.

PRECIO

Toda sociedad, en su mayoria, se crea con el interés de satisfacer
necesidades y deseos, brindando un producto y/o servicio por mas dinero

de lo que

cuesta producirlo. De tal modo que, considerando esto,

plantearemos estrategias que nos permitan conservar y acrecentar el
mercado al cual esta encaminado nuestro producto mediante el precio.

3.2.13

.1. Costos

A continuacion presentamos los costos que “Reencauchadora Andina
S. A.” posee, tomando en cuenta los costes directos e indirectos de
fabricacion y la mano de obra directa e indirecta:

CUENTAS DATOS C.F. C.V. C.T.
12787.2 12787.2 12787.2
M. P. E. 0 0
M. O. D. 30976.5 30976.5 0.00 43763.7
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6 6 6

DEP DE 22286.5 22286.5 66050.3

MAQUINARIA 4 4 0.00 0

14500.0 14500.0 80550.3

M.O.1. 0 0 0.00 0

SER BASICOS 41843.1 12552.9 29290.2 122393.

PLANTA 8 5 3 48

131873.

MANT PLANTA 9480.00 2844.00 6636.00 48

17580.0 17580.0 149453.

M. P. I. 0 0 48

SEGURO DE 17400.0 17400.0 166853.

PLANTA 0 0 0.00 48

175973.

LUBRICANTES 9120.00 7296.00 1824.00 48
G

ADMINISTRATI 34415.2 34415.2 210388.

VOS 8 8 0.00 76

19800.0 19800.0 230188.

ARRIENDOS 0 0 0.00 76

GASTOS EN 232573.

VENTAS 2385.00 1908.00 477.00 76

14333.3 10750.0 246907.

OTROS GASTOS 6 2 3583.34 12

$246907 $174729 $72177. $246907

TOTAL A2 .35 77 12

Tabla 16. Costos
Realizacion: Autores

3.2.1.3.2. Precios de la Competencia
En la actualidad la existencia de la competencia es baja, sin embargo
esto siempre va a depender del stock de materia prima que se

disponga para acrecentar el servicio. Asi consideramos, los resultados
obtenidos de la competencia a través de la Investigacion de Mercados:
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Isollanta 13.16 %

Durallanta 22.371%
Reencandina 43.42 %
Reencauchadora Europea 7.89 %
Otras 13.16 %

Realizacién: Autores  Figura 28. Precios Competencia

A continuacion se presenta un cuadro de los precios de la competencia
mas cercana a “Reencauchadora Andina S. A.”. Se ha considerado un
analisis con tres reencauchadoras a nivel nacional, mostrando los
precios de la llanta 12.00 - 20 en las diferentes labores que puede ser
comercializada:

Precios de la Competencia

| |
| |
! !
i Llan_tazéz.oo Durallanta Isollanta Europea i
i Direccional $120.00 $110.00 $ 108.00 i
i Mixta $132.00 $128.00 $ 125.00 i
| Traccion $143.00 $150.00 $145.00 |

Figura 29. Precios Competencia
Realizacion: Autores

3.2.1.3.3. Elasticidad de la Demanda

“Reencauchadora Andina S. A.” con respecto a sus productos tiene
una demanda elastica, ya que es un mercado altamente sensible a las
variaciones en los precios.

3.2.1.3.4. Percepcion Precio - Valor

La percepcion precio - valor de nuestro producto con respecto al
consumidor es baja, ya que no necesariamente se necesita presentar un

precio elevado para considerarlo a nuestro producto como mejor, 0
viceversa, un precio bajo para considerar que nuestro producto es
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malo. De ser asi, el cliente optaria por una llanta nueva, en este caso
por una llanta nacional o importada con bajo costo.

3.2.1.3.5. Expectativa de la Utilidad

Observando la manera como esté reaccionando el cliente con respecto
a nuestro producto; consideramos las utilidades a largo plazo, pues lo
gue se procura en el presente es ampliar el mercado, tratando de
conseguir la fidelidad de los clientes actuales.

3.2.1.3.6. Estrategia de Precios
Tomando en cuenta que el precio del reencauche es competitivo,
plantearemos la estrategia de Precios Bajos, para de esta manera

captar mayor mercado. Asi presentamos la lista de precios P.V.P. que
manejara la empresa con su respectiva utilidad:
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LISTA DE PRECIOS DE REENCAUCHE

REENCAUCHADORA ANDINA S. A.

CAMION CONVENCIONAL

DISENO MEDIDA PVP

750 - 20 $ 72,08

825 - 20 $ 83,74

900 - 20 $ 98,58

1000 - 20 $ 115,22
SQ 1100 - 20 $ 121,90
1200 - 20 $ 140,13
1100 - 22 $ 132,29
1100 -22.5 $ 132,29
1200 - 22.5 $ 132,29
1200 - 24 $ 156,03

750 - 20 $ 69,96
1000 - 20 $ 104,94
1100 - 20 $ 116,60
CT150 1200 - 20 $ 12826
1100 - 22 $ 121,26
1100 -22.5 $ 121,26
1200 - 22.5 $ 121,26

825 - 20 $ 81,62

900 - 20 $ 95,40
CHM189 1000 - 20 $ 111,83
1100 - 20 $ 119,25
1100 - 22 $ 127,84
1100 -22.5 $ 127,84

1000 - 20 $ 115,22
1100 - 20 $ 121,90
G167 1200 - 20 $ 140,13
1100 - 22 $ 132,29
1100 -22.5 $ 132,29
1100 - 20 $ 126,99
1200 - 20 $ 150,73
G377 1100 - 22 $ 140,00
1100 -22.5 $ 140,00
1200 - 22.5 $ 140,00
1200 - 24 $ 164,30

Tabla 17. Lista de Precios Camién Convencional
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LISTA DE PRECIOS DE REENCAUCHE

REENCAUCHADORA ANDINAS. A

CAMION RADIAL

DISENO MEDIDA PVP
825 R 20 $ 94,00
sQ 900 R 20 $ 115,02
1100 R 20 $ 145,48
1100 R 20 $ 140,54
CT150 1100 R 22 $142,78
11R225 $ 144,94
12R225 $ 147,74
CHM189 825 R 20 $ 94,00
900 R 20 $115,02
900 R 20 $ 115,02
1000 R 20 $ 140,94
1100 R 20 $ 145,48
S— 1200 R 20 $ 166,90
Tttt 1100 R 22 $151,20
G167 ity sl 11R 225 $ 155,09
1 12 R 225 $ 159,41
Fm:F 275-80R225 |  $ 156,60
205-80R225 |  $168,78
315-80R225 |  $168,78
11/12R 245 $ 156,60
1100 R 20 $ 153,68
1200 R 20 $173,88
1100 R 22 $ 159,03
11R225 $16049 _ 1hp -
G377 12R225 $ 164,81
275-80R225 |  $152,20
205-80R225 |  $164,38
lsi5-30r225 |  $17634



Tabla 18. Lista de Precios Camién Radial

LISTA DE PRECIOS DE REENCAUCHE
REENCAUCHADORA ANDINA S. A.

CAMIONETA CONVENCIONAL Y RADIAL

DISENO MEDIDA PVP
600/ 650- 14 $ 34,56
SQ l" 750-15 $ 46,44
. 650-16 $ 45,36
P 730-16 $ 51,84
750-R 16 $ 54,00
825-16 $7452
M 700~ 16 $ 46,44
o ath b i 750- 16 $ 48,60
CT150 | PAAeAAs [750-R16 550,76
PRt 825- 16 § 71,28

Tabla 19. Lista de Precios Camioneta Convencional y Radial

Y en caso de que el cliente solicite llanta de planta o llanta blanca,
estableceremos una lista de precios de las carcasas:

LISTA DE PRECIOS DE CARCASAS
COMPRA Y VENTA

MEDIDAS COMPRA VENTA
600 - 14 5,00 6,00
650 - 14 5,00 6,00
700 - 15 5,00 7,00
650 - 16 5,00 7,00
700 - 16 7,00 8,00
750 - 16 10,00 12,00
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825 - 16 12,00 14,00
750 — 20 20,00 23,00
825 — 20 22,00 25,00
900 - 20 33,00 35,00
Teblazo, |£000 - 20 40,00 45,00
Listade |1100 — 20 40,00 45,00
Preciosde |1200 - 20 50,00 55,00
Carcasas
9 R - 20 33,00 35,00
10 R - 20 40,00 45,00
11 R - 20 40,00 45,00
12 R - 20 50,00 55,00
11 R - 22.5 55,00 65,00
12 R - 22.5 55,00 65,00

3.2.1.4. PROMOCIONY COMUNICACION

Mediante el Marketing lo que deseamos es comunicarnos directamente
con el consumidor final de nuestro producto, partiendo de la base de datos
gue posee la empresa actualmente y a mediano plazo incrementarla. De tal

manera gue proponemos:

3.2.1.4.1. Mix de Comunicacion

Mix de Comunicacion Porcentajes
Publicidad 60 %
Promocion 20 %
Ventas Personales 10 %
Relaciones Publicas 10 %

Tabla 21. Mix de Comunicacion

Realizacién: Autores

-102 -




3.2.1.4.2. Plan de Publicidad

Como instrumento del Marketing la Publicidad tiene como objetivo
comunicar la existencia del producto y/o servicio, dar a conocer sus
caracteristicas, ventajas y necesidades. De tal manera que la forma
mas fécil de comunicar en una empresa es realizando publicidad.

» Publico Objetivo:

Todas las personas que poseen vehiculos de carga, de manera
especial transportistas, a nivel nacional.

> Objetivos:

¢+ Posicionar el nombre comercial de la empresa en la mente del
consumidor.

+ Elaborar la percepcion del valor del producto mediante las
campafias de comunicacion y la innovacién en el producto,
agregandole mayor valor a través del servicio personalizado,
programa de post venta y extension de garantias.

+ Dar a conocer las bondades del producto para lograr un
posicionamiento adecuado.

¢ Crear afecto a la marca.

¢ Persuadir al mercado hacia la adquisicién del producto y/o
servicio.

> Mensaje:

“Reencauchadora Andina S. A.”, a través del tiempo, ha visto la
necesidad de crear una marca, slogan y logotipo, que identifique
rapidamente a la empresa; la misma que utiliza una marca tipo mixta
y de fabricacion, resultado de la combinacion que distingue a la
empresa de tipo manufacturero:

1 § ~ RccencAnoINA
REENCAUCHADORA ANDINA 8.A.
Figura 30.

Logotipo

El color azul tiene un efecto calmante. Fisicamente causa la ilusién de
gue los ambientes son frescos. Mientras que el color negro es un color
gue normalmente se usa en combinaciones con otros colores.
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Nuestra empresa comercializa sus productos bajo la marca
GOODYEAR, puesto que la materia prima importada posee esta
marca y es reconocida a nivel mundial.

“Reencauchadora Andina S. A.”
Reencauchador autorizado GOODYEAR
mensaje que transmitira ‘“Reencauchadora
Andina S. A.” dar& a conocer las
caracteristicas y ventajas del producto, como
calidad: que incluye la atencion y satisfaccion
de las necesidades del cliente; variedad en las
bandas de rodamiento; garantias en el producto gracias a la materia
prima utilizada GOOD YEAR; costos bajos por kilometraje recorrido,
alargando la vida de una llanta nueva; durabilidad, gracias a la
utilizacién de mano de obra calificada; minimiza el impacto ambiental
al evitar que las llantas desgastadas sean desechadas en condiciones
no adecuadas para el medio ambiente; entrega oportuna, no mayor a 5
dias habiles de entregadas las carcasas. Dando de esta manera una
informacién basica y clara con respecto a lo que el consumidor

necesita.

> Monto:

La empresa desde sus inicios ha contado con un presupuesto para un
Plan Publicitario, sin embargo, el mismo no ha sido aprovechado de la
mejor manera. De tal manera que se contara con un presupuesto anual
de $ 4.689.00 (cuatro mil seiscientos ochenta y nueve 00/100 délares)
para cumplir con las expectativas propuestas. Asi tenemos:

~Prensa ' $1677.00 '
! / f
' Radio / $2352.00 ‘
; ; ;
~Papeleria $ 660.00

$4.689,00

i
; Total Presupuesto

Tabla 22. Plan Publicitario
Realizacién: Autores

» Medios:
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El mensaje se dard a conocer por medio de la prensa escrita y radio;
gue son los medios de comunicacion que obtuvieron mayor acogida
en la Investigacion de Mercados. Asi también se tratara de dar buena
imagen mediante la utilizacion de papeleria.

¢ Prensa Escrita

Segun la Investigacion de Mercados realizada a nuestros clientes, el
medio por el cual la gente se informa es la prensa escrita; de tal
manera que hemos visto necesario comunicarnos por medio de diario
“El Mercurio”. Se ha optado por la seccion “A” de noticias que es la
mas leida. De tal manera que publicaremos el anuncio en la prensa los
ocho dias a la semana durante seis meses. Asi tenemos:

1(‘ /;”Reencnnmnn

Dale vida a tus Ilantas con las mejores bandas de
rodamiento, con calidad GOOD YEAR.

Estamos ubicados Parque Industrial en la Calle Carlos Tosi
3-05 y Segunda Transversal o en su Punto de Venta en la
Av. Paucarbamba 1-51 y Av. 12 de Abril.

Figura 31. Anuncio de Prensa r,:-)

ANUNCIOS COMERCIALES
TARIFAS QUE REGIRAN A PARTIR
DEL 1 DE ENERO DEL 2011

Seccion Determinada Seccién A.: $
34.94 Numero de Modulos: 1 NUmero
de Dias: 8 El costo de su anuncio para 8
dias es de $ 279.50 al mes

¢+ Radio

Se ha tomado en cuenta elegir con cuidado las palabras y la calidad de
las voces que lo trasmitirdn, estas perteneceran a personas
profesionales en el area de la locucion. En este caso se ha elegido una
voz de sexo masculino, la cual acoplara mejor a la imagen que se
quiere proyectar de la empresa.
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Como nuestro mercado objetivo estd dirigido a clientes a nivel
nacional; es dificil utilizar este medio para las diferentes ciudades. De
tal manera que se ha visto la opcién de transmitir el mensaje en
nuestra ciudad puesto que es lugar en donde estd localizada la
empresa y en donde esta concentrado el mayor porcentaje de clientes
con un 30 %, segun la Investigacion de Mercados.

Se ha optado por la radio “96.1 FM” ya que al tratarse nuestro
producto de neumaticos, en su mayoria es dirigido a personas que
poseen transporte sobre todo de carga, puesto que son quienes estan
siempre acompafiados por la radio en sus recorridos. La duracion del
mensaje sera 30 a 45 segundos; y se transmitirdn jingles (efecto
sonoro muy corto), el mensaje que se transmitira serd el siguiente:

Porque su vehiculo se lo merece: F
“Reencauchadora Andina”, dale vida a tus llantas
con bandas de rodamiento a tu eleccion y a los
mejores precios. Gran durabilidad y garantia en el
producto terminado, gracias a la utilizacién de
materia prima calificada; porque somos el tnico
Reencauchador autorizado GOOD YEAR.

Ubiquenos en el Parque Industrial en la Calle
Carlos Tosi 3-05 y Segunda Transversal o en su
Punto de Venta en la Av. Paucarbamba 1-51 y Av.
12 de Abril.

No In dilde estaremns Giistnsns de servirle "

Realizacién: Autores Figura 32. Propaganda Radial

De tal manera que se optara por la siguiente propuesta:

Radio 96.1 FM
Numero de cufas diarias 10
NUmero de dias de difusion L /V 22
Valor por cufia $ 1.59090
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Costo Total $ 350.00

Séabado y Domingo 3 cufias gratis

IVA12 % $42.00
Total Publicidad Radial $392.00
Meses de Publicidad 60 $2.352,00

Figura 33. Proforma Radial
Fuente: Proforma Presupuestaria. Publicidad Radial. Agosto 2011

¢+ Papeleria

La imagen también es muy importante ante el consumidor, ya que es
nuestra carta de presentacion. De tal manera que disefiaremos sobres,
hojas membretadas A4; y cualquier otro tipo de documento que
requiera la empresa; a mas de contar con la papeleria establecida o
requerida por el S.R.l., como facturas, retenciones, notas de crédito,
guias de remisidn, etc. en las que se incluye el logo de la empresa. Asi
tenemos:

' REENCANQINA
REENCAUCHADORA ANDINA S.A

Av. Paucarbamba 151 y Av. 12 de Abril Telfs: 2888 104 / 2888 105

Sobres. Figura 34. Sobre
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Hojas Membretadas

. RECENCANJINA
REENCAUCHADORA ANDINA S.A.

Av. Paucarbamba 151 y Av. 12 de Abril Telfs: 2888 104 / 2888 105

Hojas Membretadas

La imprenta con la que trabajaremos serd “Imprenta Rocafuerte” la

misma que nos facilitara el material necesario para nuestra
presentacion.

- 108 -



De

Imprenta “Imprenta Rocafuerte”

10.000 Hojas membretadas $ 300.00
Total
10.000 Sobres $360.00 | Papeleria
$ 660.00

Figura 36. Proforma Papeleria.
Fuente: Proforma Presupuestaria. Papeleria. Agosto 2011

» Monitoreo:

acuerdo con los medios publicitarios que se van a utilizar

trataremos de hacer el seguimiento de acuerdo a los medios
establecidos, como son:

¢

La prensa serd adquirida por la empresa todos los dias incluidos
los fines de semana durante los seis meses.

Se exigird a la radio la entrega de la grabacion de la
programacion de la publicidad en dias indistintos.

La papeleria no necesita de monitoreo, pues se estara trabajando
continuamente con la imprenta bajo pedidos.

3.2.1.4.3. Plan de Promocion

El Plan de Promocién propuesto para ‘“Reencauchadora Andina S.

2
A2,

esta dirigido con el objetivo de incentivar la compra o adquirir el

servicio del reencauche por el mayor nimero de unidades aplicando
las siguientes estrategias promocionales.

e

> Incentivos:

Descuentos del 18 % con pagos hasta 90 dias.

Por monto en el servicio de reencauche se realizaran descuentos
adicionales aplicables mediante Nota de Crédito en las
respectivas compras:

Reencauche en camion convencional y radial R20

A A AT |

VOLUMEN Descuento Forma de Pago

R
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~ Crédito 30 y 60 dias

R A

0 - 20 Llantas
mensuales 20% 2 Cuotas lguales
21- 40 Llantas +1,5%
Mensuales N/C 2 Cuotas lguales
41 - 60 Llantas
Mensuales +2% N/C 2 Cuotas lguales
61 - 80 Llantas +2,5%
Mensuales N/C 2 Cuotas lguales
81 — 100 Llantas
Mensuales +3% N/C 2 Cuotas lguales
101 — 150 Llantas
Mensuales + 4% N/C 2 Cuotas lguales
151 o + Llantas
Mensuales +5% N/C 2 Cuotas lguales
‘ VOLUMEN Descuento Formade Pago !
Crédito 30, 60y 90
dias
0 - 20 Llantas
mensuales 18% 3 Cuotas lguales
21- 40 Llantas +1,5%
Mensuales N/C 3 Cuotas lguales
41 - 60 Llantas
Mensuales +2% N/C 3 Cuotas lguales
61 - 80 Llantas +2,5%
Mensuales N/C 3 Cuotas lguales
81 — 100 Llantas
Mensuales +3% N/C 3 Cuotas lguales
101 — 150 Llantas
Mensuales + 4% N/C 3 Cuotas lguales
151 0 + Llantas
Mensuales +5% N/C 3 Cuotas lguales

Ean

Tabla 23. Lista de Descuentos

Realizacion: Autores

> Tiempo:
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Estas promociones las realizaremos cada 3 meses, ya que de esta
forma lo que se procura es incrementar el nivel de ventas y a su vez
permitirnos obtener la fidelidad de los consumidores, y sobre todo en
los meses donde los clientes salen de vacaciones.

3.2.1.4.4. Organizacion de la Fuerza de Ventas

La venta personal se realiza a través de visitas mensuales a los
intermediarios; pues con esto buscamos estrechar lazos de amistad y
conocer directamente sus opiniones y sugerencias con respecto al
producto y/o servicio que estamos ofertando.

No se puede establecer una duracién o un tiempo exacto de visita
puesto que cada vendedor dependera de las condiciones vy
circunstancias en las que se encuentre en ese momento el cliente.

Los vendedores de “Reencauchadora Andina S. A.” deberan estar
plenamente capacitados para poder comunicar de manera adecuada al
cliente los beneficios y ventajas del producto. Debera tener una
excelente expresién verbal para que la comunicacion sea clara y
entendible, conjuntamente con su expresion gestual o corporal.
Ademas debera estar siempre bien vestido y limpio; y cuando se trate
de recolectar carcasas llevar mandil y guantes.

» Numero de Vendedores:

La empresa actualmente cuenta con tres vendedores; sin embargo
vemos necesario incrementar un vendedor para la provincia del
Guayas y Los Rios. La persona que sea seleccionada, teniendo
presente los requisitos que se solicitan para ocupar el cargo, firmara
un primer contrato por tres meses de prueba y posteriormente un
contrato por un afio; conforme lo establece la ley.

Perfil del Cargo
Funcién Laboral Agente Vendedor
Provincia del Guayas y Los
Territorio Rios
Linea de Productos Venta de Reencauche
Enfasis Principal Apertura de Mercado
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Requisitos
Sexo Masculino
Edad 30 a 45 afios
Experiencia Indispensable

Realizacion: Autores

De esta manera las funciones asignadas al nuevo agente vendedor,
seran:

Abrir un nuevo mercado.

Realizar un informe de las visitas, semanalmente.
Comercializar el nuevo producto.

Escuchar quejas y sugerencias de los futuros clientes.

* & o o

> Territorios:

El territorio al cual esta dirigido nuestro producto incluye el mercado
a nivel nacional; de tal manera que de acuerdo con los requerimientos
del cliente el mercado estaré zonificado de la siguiente manera:

PROVINCIAS
() ponncia (3 cororax
@ cuvas (@) measura
(3) Auar (® carcri
(@ waval () zaworacrncHPE
(5) esveraoas (7)) MoRONASANTIAGO
® a0 @ rasan
(@) tosrios (1 meo
@® ton @ oreana
@ e @) sucumeios
([ crmeorazo (@) GALAPAGOS
(@) BotvAR (@ STO.DOMINGO DELOS TSACHIAS
(@ TnGuURAHUA (@) SANTAELENA

ﬂ%@[!ﬁ@,&uﬁﬂﬂf
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Foto 19. Zonificacion del Mercado
Realizacién: Autores

Asi contaremos con 4 vendedores repartidos en las diferentes zonas:

Vendedor 1: Pichincha, Tungurahua, Santo Domingo y Manabi.
Vendedor 2: El Oro, Loja y Cuenca.

Vendedor 3: Guayas y Los Rios.

Vendedor 4: Se encarga de la atencidn directa al consumidor final
o0 intermediario.

¢
L
L
¢

» Cuotas:

Actividades Nivel de Desempefio

Facturacion Mensual $ 10.000.00 por vendedor

Recuperacién de Cartera | Del 100 %

Nuevos Clientes Minimo 4 por mes

Realizacion: Autores
» Remuneracion:

En nuestra organizacion utilizaremos un plan de remuneracion
combinado, es decir nuestro vendedor percibird un sueldo basico de $
264,00 méas comision. Este sistema ayuda a mantener la motivacién
por parte de los vendedores, que en los primeros meses no cumpliran
con todas las cuotas establecidas y quieran abandonar su empleo; y
para evitar que esto suceda se fija un sueldo basico de $ 264,00
(doscientos sesenta y cuatro délares) mas los beneficios de ley.

El porcentaje de comision que se asignard a cada vendedor sera del
1.5 % del valor neto de las ventas realizadas y documentadas.

3.2.1.4.5. Relaciones Publicas

Con el Mercadeo Relacional, se busca crear, fortalecer y mantener las
relaciones de la empresa con sus clientes. Asi se lograra la lealtad de
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los clientes ofreciendo un servicio de mayor calidad y mas ajustados a
sus necesidades.

> Eventos:

La parte esencial de nuestra empresa son nuestros detallistas, a los
cuales debemos brindar toda la atencién e importancia que se
merecen, a demas de mantenerlos informados de todas las
innovaciones que realiza la empresa y escuchar sus sugerencias.

Para poder cumplir con este objetivo se realizard una cena con todos
los intermediarios y grandes clientes, con los cuales se trataran
asuntos acordes a las caracteristicas, ventajas y exigencias del
producto por parte del consumidor final.

Programacion
Lugar : Punto de Venta
Fecha : Agosto 28 del 2011
Hora : 19H30
NUmero de Asistentes : 30 personas

Realizacion: Autores

» Costos:
Bocaditos y Bebidas : $ 200.00
Plato Fuerte : $ 330.00
Tarjetas de Invitacion : $ 30.00
Obsequios : $300.00
TOTAL : $ 860.00

Realizacién: Autores
-114 -



3.2.1.5. PLAZA O DISTRIBUCION

“Reencauchadora Andina S. A.” tiene un mercado geografico en donde
operan detallistas y consumidor final. De tal manera que la empresa esta
enfocada a mercados de consumo y opera en estos tipos:

» Mercados de Consumo
Individuos que adquieren el producto para uso personal.

> Intermediarios o Detallistas
Personas que se dedican a ofertar el producto o servicio con el
propésito de revenderlo y por ende ganar utilidad.

“Reencauchadora
Andina S. A’

Mercados de Intermediarios o
Consumo Detallistas

Figura 37. Plaza o Distribucion
3.2.1.5.1. Estrategia de Distribucion

La estrategia de distribucion que empleara “Reencauchadora Andina
S. A.” sera la selectiva, es decir, que se limitard la distribucion gracias
a que se pondra en primer lugar la calidad del producto; obteniendo
mayores niveles de rentabilidad por unidad y logrando asi,
dependencia de la marca e imagen.

De igual modo, con la aplicacion de esta estrategia aquellos
establecimientos seleccionados realizaran con eficacia las funciones
de promocidn y ventas del producto.

3.2.1.5.2. Estructura del Canal

Como ya se menciono anteriormente, en la actualidad nuestra empresa

no vende todos sus productos al consumidor final, pues existen
intermediarios o detallistas; los mismos que son mayoristas y
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minoristas al comprar y vender el producto al generar su respectiva
utilidad.

Reencandina
Reencandina

Consumidor

I Intermediario Consumidor
el I

Figura 38. Estructura del Canal

3.2.1.5.3. Funciones

>
>

vV VVV V¥V

El valor del flete o transporte corre por cuenta de la empresa.
La venta se efectla mediante los vendedores, quienes realizan
visitas semanales o mensuales dependiendo de la zona
establecida.

La comunicacién que transmite cada intermediario o detallista
se realiza mediante la infraestructura del local en donde esta
pintado nuestro logo y en donde existen banners publicitarios
con las diferentes bandas de rodamiento que ofrece la
empresa para el respectivo reencauche de los neumaticos.
Tienen una gran informacion sobre el producto, competencia
y mercado.

Actuan como fuerza de ventas de la fabrica.

Participan en la financiacién de los productos.

Contribuyen a reducir costes en los productos debido a que
facilitan almacenaje.

Participan activamente en actividades de promocién.

3.2.2 PLAN DE PRODUCCION

El objetivo del Plan de Produccion es detallar como se van a fabricar los
productos a disposicion del mercado; de tal manera estar al tanto de la
infraestructura, procesos, materias primas, proveedores y recursos humanos que
necesita la empresa para llevar adelante con el proceso de produccion.
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3.2.2.1.

INFRAESTRUCTURA FISICA

Oficina
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Figura 39. Infraestructura Fisica
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3.2.2.1.1. Instalaciones

La planta de produccion estd ubicada en el Parque Industrial en la
calle Carlos Tosi 3-05 y Segunda Transversal. La empresa cuenta con
un espacio fisico de 250 mts2 con cubierta, iluminacién, corriente
trifasica de 220, tomacorrientes industriales; a méas de una oficina
para el jefe de produccion, parqueadero y bafio.

3.2.2.1.2. Magquinarias

La tecnologia esta presente en las maquinas, que ayudan a los técnicos
de la empresa en la tarea de dar nueva vida a las llantas de nuestros
clientes. De manera que contamos con la Raspadora y el Autoclave.

» Raspadora
Esta maquina ejecuta a través de su conjunto de cuchillas un raspado

uniforme de la banda de rodamiento gastada, buscando preparar los
perfiles y los espesores recomendados como radio, ancho, perimetro,
simetria y la rugosidad de la superficie raspada, con el fin de obtener
una geometria precisa para la colocacién de una nueva banda de
rodamiento.

Foto 20.

Raspadora

> Autoclave
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Garantiza la vulcanizacion de los productos sobre la carcasa. Esta
equipada con un sistema de supervision sofisticado que permite el
mantenimiento de la calidad de las llantas garantizando de esta
manera buena vulcanizacion, seguridad al operador, seguridad al
equipo y al proceso.

Foto 21. Autoclave

3.2.2.1.3. Equipos

La oficina del jefe de produccion estd dotada con muebles y enseres
tales como equipo de computacién, impresora, materiales de oficina y
telefax. De igual modo en el punto de venta se cuenta con equipos de
computacion, impresoras, materiales de oficina, teléfonos; para el
personal de ventas, atencién al cliente y contabilidad.

Todos estos recursos son parte del capital de “Reencauchadora
Andina S. A.”; y su correcto uso asi como el mantenimiento de los
mismos sera responsabilidad de cada empleado que lo utilice.

3.2.2.1.4. Herramientas

Entre las principales herramientas a ser utilizadas en el proceso de
produccion del reencauche tenemos:

Tizas, martillo pequefio, raspas (cuchillas ADX1 - ADX3), piedras de
afilar (cuchillas), raspas (tucsteno 22-04, 22-09 grano grueso y fino
respectivamente), piedras o fresa tipo hongo A-16 para corte de
alambre, fresas y pulidoras neumaticas pequefias, rollos planos, rollos
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delgados y dentados, brochas de barbero, cuchilla de zapatero,
punzones, tubos, rines, sobres (envelope), y todo lo que se necesita
para una mecéanica pequefia, etc.

3.2.2.2. PROCESOS

Lo que se pretende actualmente, dentro de “Reencauchadora Andina S.
A.” es implementar un Plan de Produccion de Calidad, brindando un
servicio eficiente en todas las areas; garantizando la satisfaccion de
nuestros clientes al tomar en consideracion los siguientes parametros.

3.2.2.2.1. Calidad del Servicio

“Reencauchadora Andina S. A.” dara atencién especial a la calidad,
de tal manera que serd indispensable determinar las caracteristicas del
servicio que exigen los clientes mediante el cumplimiento de normas,
reglas y especificaciones. Se invertiran todos los recursos necesarios
para ofrecer un servicio de calidad, con el propdsito de que el cliente
se sienta atraido a solicitar nuestros servicios.

3.2.2.2.2. Capacidad de la Produccion

Se parte del diagrama de Recorrido, mediante el cual se desea conocer
el tiempo en cada uno de los procesos de Produccion:

| CAPACIDAD MAXIMA 300 UNIDADES SEMANALES |

La capacidad méxima de produccion de Ilantas reencauchadas en una
semana es de 300 unidades, de tal manera que determinaremos la
cantidad de empleados idonea para la respectiva produccion.

ACTIVIDAD TIEMPO
INSPECCION 8
REPARACION 16
PULIDO 12
PRECURADO 14
CONSTRUCCION 20
VULCANIZADO 16
PINTADO 10
96 En minutos
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ACTIVIDAD | INSPECCION | REPARACION| PULIDO | PRECURADO | COSNTRUCCION | VULCANIZADO| PINTADO | TOTAL TIEMPO
TIEMPO REAL 8 16 12 1 Ji) 16 10 %
TRABL 10 1 14 5 18 0 5 107
TRAB2 1 | 10 1 A 1 il 9
TRAB3 9 1 1 5 14 18 Vi %
TRAB 4 10 i 14 B 18 i 9 100
TRABS 8 16 1 5 17 i 2 100
TRAB6 1 it 1 16 i 18 8 9
TRABT 9 1 16 Vi A 16 Vi 9
TRABS 8 16 14 5 19 14 il 9
TRABY | 3 3 it A i il 9
TRAB10 9 it A i i 19 8 104
TRAB 11 8 i 12 2 18 5 2 %
TRAB 12 1 0 14 1 19 i) 9 103
TRAB13 9 il 10 1 19 1 8 9
ACTIVIDAD TIEMPO TRAB # 6 TRAB # 10
INSPECCION 8 7 9
REPARACION 16 14 14
PULIDO 12 11 20
PRECURADO 14 16 17
CONSTRUCCION 20 17 17
VULCANIZADO 16 18 19
PINTADO 10 8 8
96 91 104
NOMENCLATURA
TIEMPO REPRESENTATIVO = TR
FACTOR CORRECCION = FC
TIEMPO NORMAL= N
TIEMPO SUPLEMENTARIO= TS
TIEMPO ESTANDAR= TE
FC<1= 0,95
FC>1= 1,08
TN = TR XFC
TN = 14,86
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TS = 10 % DE RECESO TS= 10% x tn

(Descanso, Necesidad Biologica)

TS= 0,10 X 14,86

TS= 1,49

TE= TN+TS
TE= 16,34

NUMERQ DE TRABAJADORES

ACTIVIDAD | Tiempo | min/dis | ITrebldia | DissTrab | Unidkem | #traboptmo | ProdTotal |Capacidad Maf ~Proc lpualado
INSPECCION § il il 5 0 ! N N 0
REPARACION 16 il Kl 5 15 ! N N 0
PULIDO 1 il i 5 i / 0 N 100
PRECURADO ! il (! 5 m / K N 3
CONSTRUCCION| 0 il ! 5 i ! 0 N il
VULCANIZADO| 16 8 Kl 5 15 ! N N 0
PINTADO l B 8 5 il ! 0 N 0
%min 1
Realizacién: Autores  Tabla 24. Capacidad de la
Produccion
3.2.2.3. MATERIA PRIMA
> Bandas Precuradas: Bandas de caucho pre vulcanizadas que se

>

adhieren al casco gastado, constituyendo la nueva banda de
rodamiento de la llanta.

Caucho de reparacion Extrunder: Material que se usa para rellenar
huecos o cubrir material de refuerzo en la reparacion de un
neumatico.

Cushion: Cemento de caucho que contiene aditivos para
vulcanizar y sirve para adherir la banda precurada a la carcasa, al
momento de la vulcanizacion.

Cemento Universal: Solucién de caucho de solvente utilizada para
evitar la oxidacion en los componentes de una llanta. Se aplica
luego del raspado.

Ademaés de estos insumos principales, podemos anotar los diversos tipos
de parches utilizados en las reparaciones de las llantas.
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3224. PROVEEDORES

Nuestro principal proveedor de materia prima para la fabricacion de
reencauche es GOOD YEAR Colombia; los mismos que nos proporcionan
las bandas de rodamiento, caucho extrunder y cushion.

Entre otros proveedores para la dotacion de suministros y materiales

estan;

VIPAL Parches y cemento universal

MAYER Repuestos para la maquinaria utilizada
en el reencauche

BANCO DEL machuslosy todo 1o necesaro para e

PERNO y P

montaje de elementos mecanicos

LUBRICADORA

Lubricantes para mantenimiento de

QUEZADA compresores
Proporciona todo lo referente a
DOREC seguridad personal: ropa de trabajo,

zapatos, gafas, orejeras, guantes, carga
de extintores

Tabla 25. Proveedores

3.2.25. PREVENCION Y MITIGACION

3.2.2.5.1. Impacto Ambiental

El aumento del nivel de ruido y vibraciones, son efectos que se
producen por el manejo de la maquinaria y equipos alterando la salud
humana, ya que la magnitud de este efecto es de gran intensidad. Al
ofrecer un producto manufacturado se afecta la climatologia del lugar.
La calidad de aire es alterada por los residuos del negro de humo que
es un componente de las llantas.

La energia eléctrica que utiliza “Reencauchadora Andina S. A.”, es
otro factor que tiene gran incidencia en la empresa, ya que es un
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elemento utilizado en todos los procesos de produccién. Una forma de
ahorrar energia es revisando que no existan malas instalaciones,
apagar los focos que no se estén utilizando, cerciorarse de que los
equipos queden totalmente apagados luego de concluida la jornada
laboral, asi un consumo de energia no productible.

Tomando en consideracion el tema de la salud, la empresa ha
capacitado a su personal; con el fin de que se conozca de manera
adecuada del trabajo que se va a realizar y se tomen medidas
preventivas para cuidar de si mismos y por ende de los clientes; en
caso de que se visite la planta de produccion. Los obreros deberan
tener un uniforme apropiado para sus actividades dentro de la
empresa, para mejorar la presentacion visual y evitar accidentes.

Adicionalmente, al personal se le realizard un control médico
periédico y en caso de accidentes, se les transportard a un centro
médico que garantice su recuperacion. Lo que también tomaremos en
cuenta es:

Mantencion preventiva de equipos e instalaciones.
Ahorro de agua, e insumos; control de pérdidas por derrames
y puntos de fuga.

e Modificacion de procedimientos de trabajos obsoletos y poco
eficientes.

e Con el fin de prevenir y disminuir el riesgo de accidentes, se
colocara la sefalizacion preventiva y de seguridad como:
areas restringidas, personal trabajando, sefializacion de
departamentos, no fumar.

También se utilizaran fundas de basura con los colores distintivos que
proporciona el municipio para la campafia de reciclaje; se utilizaran
tachos de basuras para materiales que podran ser reutilizados.

3.2.3 PLAN DE CALIDAD
3231 OBJETIVOS

» Implementar y mantener un Sistema de Gestion de Calidad,
satisfaciendo las necesidades de los clientes.

> Promover la capacitacion del personal en todas las éareas de la
empresa.

» Brindar un servicio especializado e inmediato.
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Cada arfio el departamento financiero junto con Gerencia, debera asignar
un presupuesto para cubrir todas las necesidades que demande el Sistema
de Gestion de Calidad, registrando por escrito en un documento
previamente firmado y autorizado. Todos los recursos identificados y
aprobados se incluirdn en el presupuesto general de “Reencauchadora
Andina S. A.”.

3.23.2. POLITICA DE CALIDAD

“Reencauchadora Andina S. A.” tiene como politica satisfacer las
necesidades del cliente, superando sus expectativas por medio de la
eficiencia y efectividad del sistema de calidad, comprometiendo a todos
los integrantes de la empresa, tanto interna como externa, a producir y
brindar un producto y/o servicio que nos permita obtener mayor
participacion en el mercado y una mejora constante en la imagen
empresarial en cuanto al reencauche.

3.2.3.3. DIAGRAMA DEL PROCESO PRODUCTIVO
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Figura 40. Diagrama del Proceso Productivo

3.2.3.4. REQUISITOS DEL SERVICIO

REQUISITOS DEFINICION DEL CARACTERISTICAS
CLIENTE REQUISITO

Satisfacer, de conformidad con
los requerimientos de cada

Dar eficacia al servicio cliente las distintas necesidades

Calidad brindado. y supera_ndo sus expectativas,
para mejorar sus procesos.
Establecer y cumplir un

. Puntualidad en la entrega del ~ cronograma o entregar el plan

Puntualidad producto. con anticipacion al cliente.
Brindaremos discrecion en cada
consulta que realicemos, dando

Seguridad y Asegurar la Confidencialidad  confianza de que la informacion

Confiabilidad de la informacion del cliente. de cada cliente esta segura con

los profesionales.

Informacion oportuna y El personal debe ser capacitado
dinamica para que el cliente se  en todas las areas para poder
Buena atencidén al  sienta en su campo de trabajo.  ayudar al cliente.
cliente El personal capacitado tendra
buenos modales y facilidad
de palabra.

3.23.5. DIAGRAMA DE FLUJO DEL SERVICIO

INICIO

'

COMPRAS
v

PRODUCCION
RRHH 7
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Figura 41. Diagrama del Flujo de Servicio

3.2.4. PLAN ADMINISTRATIVO O DE RECURSOS HUMANOS

3.2.4.1. ESTRUCTURA ORGANICA FUNCIONAL

GERENCIA
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
FINANCIERO MARKETING PRODUCCION
COMPRAS VENTAS R.R.H.H

Figura 42. Estructura Orgéanica Funcional

Segun el organigrama, los departamentos se agrupan de manera funcional
y la cadena de mando se extiende desde los niveles altos de la empresa
hacia los niveles més bajos; y la Autoridad Jerarquica por existir el
derecho a tomar decisiones de acuerdo a la cadena de mando. Aun asi, la
empresa puede ir cambiando su estructura, conforme evoluciona su
namero de integrantes, la especializacion, el grado de concentracion de la
autoridad. La estructura puede ser modificada cada vez que las
necesidades de la organizacion asi lo requieran.
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3.2.4.2. CLIMA ORGANIZACIONAL

Los empleados son la parte méas importante de nuestra organizacion, ya
que son el pilar fundamental para el desarrollo de la misma. El personal de
“Reencauchadora Andina S. A.” debe adaptarse al trato y a las politicas de
la empresa, sentirse bien con los demas, sentirse bien consigo mismo, ser
capaces de enfrentar por si mismos las exigencias de la vida, ser un buen
comunicador. El equilibrio organizacional refleja el éxito de Ia
organizacion; garantizando su supervivencia y su eficacia.

3.24.3. FUNCIONES, CARGOS Y PERFILES

CARGO

GERENTE

PUESTO

Gerente General

CONOCIMIENTOS

Carrera Profesional en Ingenieria en
Administracion, Marketing o carreras
afines

EXPERIENCIA

Minimo 3 afios en cargos similares

COMPETENCIA

Iniciativa para
Administrar con liderazgo
Realizar ofertas ganadoras
Persona pro-activa

Aptitudes

Excelente trato con el empleado
Capacidad para la toma de decisiones
Ser neutral y justo con todos
Capacidad para trabajar en equipo

REPORTA A

Socios de la Empresa
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FUNCIONES:

1. Representar legalmente a la compafiia

2. Responsable del desarrollo
administrativo de la empresa

3. Controlar el Recurso Humano

4. Verificar la parte financiera

5. Controlar presupuestos

6. Autorizar negociaciones

TAREAS

1.1 Revisa y firma documentos
legales de la compafiia

2.1 Supervisa el 6ptimo manejo de
los equipos de oficina

3.1 Creay planifica capacitacion al
personal

3.2 Desarrolla planes de incentivos
para el personal

3.3 Supervisa la entrega de roles de
pago

4.1 Recibe informes

5.1 Revisa y firma cheques para
proveedores y gastos de la
empresa

6.1 Revisar y autorizar las
negociaciones

CONTINUIDAD DE TAREAS

Diarias

PERIODO Y HORARIO

Lunes a Viernes de 09:00 a 17:00

CARGO

GERENTE

PUESTO

Gerente Financiero

CONOCIMIENTOS

Carrera Profesional en
Administracion o carreras afines

EXPERIENCIA

Minimo 3 afios en cargos similares
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COMPETENCIA

Iniciativa para
Administrar con liderazgo
Persona pro-activa

Aptitudes

Excelente trato con el empleado
Capacidad para la toma de decisiones
Capacidad para trabajar en equipo

REPORTA A Socios de la Empresa
FUNCIONES: TAREAS

1.1 Revisa documentos legales de la
1. Responsable del desarrollo financiero compafiia

de la empresa

2. Verificar la parte contable de la
empresa

3. Aprobar presupuestos

2.1 Verifica pagos de impuestos
3.1 Supervisa cotizaciones

CONTINUIDAD DE TAREAS

Diarias

PERIODO Y HORARIO

Lunes a Viernes
08:30 a 13:00 - 15:00 a 18:30

CARGO

GERENTE

PUESTO

Gerente de Marketing y Ventas

CONOCIMIENTOS

Carrera Profesional en Ingenieria en
Marketing o carreras afines

EXPERIENCIA

Minimo 2 afios en cargos similares
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COMPETENCIA

Iniciativa para

Liderar

Realizar ofertas ganadoras
Ser un motivador

Aptitudes
Capacidad para la toma de decisiones
Capacidad para trabajar en equipo

REPORTA A Socios de la Empresa, Gerente
Generar y Financiero
FUNCIONES: TAREAS

1. Responsable del desarrollo del
departamento de ventas

2. Cumplir metas

3. Verificar resultados

4. Controlar al personal de ventas

1.1 Control y supervision de las
ventas

2.1 Realiza planes administrativos

2.2 Planifica capacitacion al
departamento de ventas

3.1 Supervisa cotizaciones

3.2 Desarrolla planes de incentivos
para el personal

4.1 Verifica visitas a cliente

4.2 Autorizar negociaciones

CONTINUIDAD DE TAREAS

Diarias

PERIODO Y HORARIO

Lunes a Viernes
08:30 2 13:00 - 15:00 a 18:30

CARGO

JEFE

PUESTO

Jefe de Planta

CONOCIMIENTOS

Carrera Profesional en Ingenieria
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Administrativa o carreras afines

EXPERIENCIA

Minimo 2 afios en cargos similares

COMPETENCIA

Iniciativa para
Liderar

Persona pro-activa
Ser un motivador

Aptitudes
Capacidad para la toma de decisiones
Capacidad para trabajar en equipo

REPORTA A Socios de la Empresa, Gerente
Generar y Financiero
FUNCIONES: TAREAS

1. Responsable del desarrollo de la planta
de produccién

2. Cumplir metas

3. Verificar resultados

4. Controlar calidad del producto
terminado

1.1 Control y supervision de los
diferentes procesos de produccién

2.1 Realiza planes de produccion

2.2 Planifica capacitacion al personal
de produccién

3.1 Supervisa los diferentes procesos
productivos

4.1 Inspecciona producto terminado

CONTINUIDAD DE TAREAS

Diarias

PERIODO Y HORARIO

Lunes a Viernes

07:00 a 16:00
CARGO Contador(a)
PUESTO Contador(a)
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CONOCIMIENTOS

Carrera Profesional en Contabilidad y
Auditoria

EXPERIENCIA

Minimo 2 afios en cargos similares

COMPETENCIA

Iniciativa para
Trabajar con concentracion

Aptitudes
Trabajar bajo presién
Persona con principios éticos

REPORTA A Gerente Generar y Financiero
FUNCIONES: TAREAS

1.1 Realizar estados de Ingresos y
1. Manejar la parte contable legal de la Egresos

compariia

2. Ser responsable de las declaraciones de
impuestos

3. Revisar de manera general la
contabilidad de la empresa

1.2 Realizar el Balance General

2.1 Llenar los formularios necesarios
para la declaracion de impuestos
al SRI

3.1 Realizar un reporte informativo
acerca de la situacién contable de
la compafiia

CONTINUIDAD DE TAREAS

Diarias

PERIODO Y HORARIO

Lunes a Viernes
08:30 a 13:00 - 15:00 a 18:30

CARGO

ASESOR COMERCIAL

PUESTO

Ventas
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CONOCIMIENTOS

Carrera Profesional no indispensable,
afinidad para las Ventas

EXPERIENCIA

Minimo 2 afios en cargos similares

COMPETENCIA

Iniciativa para
Vender
Realizar ofertas ganadoras

Aptitudes

Persona que tenga don de gente
Capacidad para trabajar bajo presion
Capacidad para cumplir metas

REPORTA A

Gerente de Marketing

FUNCIONES:

1. Responsable de su cartera de clientes

2. Cumplir metas

3. Dar confiabilidad a su cliente

4. Comercializar el producto que ofrece la
empresa

TAREAS

1.1 Realizar visitas continuas

1.2 Realizar seguimiento adecuado

2.1 Control ventas y cobros segun
metas planteadas

3.1 Ser responsable y honesto

3.2 Realizar preventas

3.3 Entregar cotizaciones requeridas,
a tiempo oportuno

4.1 Tener un amplio conocimiento de

las caracteristicas y beneficios del

producto que se va a ofertar

CONTINUIDAD DE TAREAS

Diarias

PERIODO Y HORARIO

Lunes a Viernes
08:30 2 13:00 - 15:00 a 18:30
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CARGO

OBREROS DE PLANTA

PUESTO

Obreros de Produccion

CONOCIMIENTOS

Carrera Profesional no indispensable

EXPERIENCIA

No indispensable

COMPETENCIA

Iniciativa para
Trabajar en equipo

Aptitudes
Persona que tenga ganas de trabajar
Capacidad para trabajar bajo presion

REPORTA A

Jefe de Planta

FUNCIONES:

1. Cumplir procesos de produccion

TAREAS
1.1 Dar seguimiento adecuado a los
diferentes procesos de produccién

CONTINUIDAD DE TAREAS

Diarias

PERIODO Y HORARIO

Lunes a Viernes
07:00 a 16:00

CARGO

JEFE ADMINISTRATIVO

PUESTO

Jefe de Recursos Humanos

CONOCIMIENTOS

Carrera Profesional en

- 136 -




Administracién

EXPERIENCIA

Minimo 2 afios en cargos similares

COMPETENCIA

Iniciativa para

Contratar personal idoneo
Administrar con liderazgo
Persona pro-activa

Aptitudes

Excelente trato con el empleado
Capacidad para la toma de decisiones
Capacidad para trabajar en equipo

REPORTA A

Gerente General

FUNCIONES:

1. Responsable del desarrollo
administrativo de la empresa

2. Fijar roles de pagos

3. Controlar personal

TAREAS

1.1 Delegar funciones a cada
empleado de la empresa

2.1 Buscar beneficios para los
empleados

2.2 Facilitar necesidades

2.3 Realizar roles de pagos

3.1 Verificar horas de ingreso y salida
del personal

3.2 Atender necesidades del personal

CONTINUIDAD DE TAREAS

Diarias

PERIODO Y HORARIO

Lunes a Viernes
08:00 a 13:00 - 15:00 a 18:00

Figura 43. Funciones, Cargos y Perfiles
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3.24.4. POLITICAS
3.2.4.4.1. Reclutamiento

“Reencauchadora Andina S. A.” convocara a los potenciales
candidatos para ocupar una vacante, a través de un reclutamiento
externo, debido a que es una microempresa y no tiene mayor nimero
de empleados.

3.2.4.4.2. Seleccion

Se recibirdn todas las solicitudes y carpetas, en un tiempo
determinado, luego se procedera a seleccionar a los mas idoneos, a
través del modelo de comportamiento.

Se seleccionaran a las personas a través de una comparacion entre el
perfil solicitado, segun sus aptitudes y caracteristicas. La seleccion de
los profesionales se realizard de manera inmediata, tomando en cuenta
sus capacidades.

3.2.4.4.3. Contratacion

Existira un acuerdo de ambas partes para realizar el contrato y sus
clausulas, considerando el Cadigo de Trabajo. Los servicios prestados
serdn personales y estaran bajo las reglas y normas legales de la
sociedad. En la parte administrativa el personal no esta sujeto a un
contrato de trabajo debido a que ellos son empleadores y supervisores,
y por ende, tienen la obligacion de hacer que se cumplan las clausulas
de cada contrato.

Los obreros, vendedores y secretaria iniciaran sus labores con un
contrato de prueba, el mismo que tiene validez de tres meses, y en lo
posterior un contrato indefinido.

3.2.4.4.4. Remuneracioén

Como ya se menciond anteriormente, aplicaremos el pago o
remuneracion a través de sueldos fijos y comisiones (para el area de
ventas), el mismo que serd cancelado hasta los primeros 5 dias del
siguiente mes, con el siguiente detalle:
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o Sueldo Baésico. Dependiendo del cargo que ocupe el
empleado.

o Comisiones: Sélo para el area de ventas.

Beneficios Sociales: Décimos y utilidades.

o Seguro Social: Actualmente es de 9.35 %.

o

3.2.5. PLAN FINANCIERO
3.25.1. ESTADO DE SITUACION INICIAL

"REENCAUCHADORA ANDINAS. A"
ESTADO DE SITUACION INICIAL

ANO 2011
ACTIVO VALOR PASIVO VALOR
ACTIVO CORRIENTE $26.979,10/ PASIVO CORRIENTE/ CORTO PLAZO $36.055,99
ACTIVO DISPONIBLE $8.384,82 PROVEEDORES $1.598,00
BANCOS $8.384,82 PROVEEDORES $1.598,00
Banco Machala $3.289,00 Proveedores Nacionales $1.598,00
Banco Produbanco $3.567,82 ACREEDORES VARIOS $29.881,31
Banco Austro $1.528,00 ACREEDORES VARIOS $29.367,60
ACTIVO EXIGIBLE $18.594,28 Eco. Estevan Vega $16.974,00
CLIENTES $2.820,00 Betsy Crespo $800,00
Clientes Azuay $2.820,00 Préstamos de Andina $11.593,60
DEUDORES VARIOS $7.341,54 TARJETAS DE CREDITO $513,71
Andina de Llantas $1.533,02 DINERS $513,71
Juan lllescas $4.450,00 IMPUESTOS POR PAGAR $3.962,18
Denis Ortega $989,52 IVA POR PAGAR $3.525,32
Anticipo Dividendos $369,00 IVA Cobrado Ventas $3.465,82
CUENTAS POR COBRAR FUNCIONARIOS $7.869,97 Ret IVA 100% $36,00
Calderén Ugalde Byron $7.690,00 Ret IVA 70% $10,62
Ctas por cobrar empleados $179,97 Ret IVA 30% $6,82
IMPUESTOS ANTICIPADOS $562,77 Ret IVA 100% L/C $6,06
IVA Compra Bienes Corrientes $173,91 |. RENTA POR PAGAR $436,86
IVA Compra Servicios $100,01 Ret. Fuente 1% $212,86
IVA Pagado Importaciones $0,00 Ret. Fte. 8% $224,00
Ret. 1% clientes $288,85 GASTOS POR PAGAR $614,50
ACTIVO REALIZABLE $0,00 GASTOS POR PAGAR $614,50
INVENTARIO MATERIAS PRIMAS $0,00 Bonos por Pagar $120,00
Bandas de Reencauche $0,00 Sueldos por Pagar $494,50
ACTIVO FIJO $61.356,25
ACTIVO FIJO DEPRECIABLE $61.356,25
MUEBLES Y ENSERES $61.356,25
Muebles y Enseres $18.356,25
Equipos y herramientas $43.000,00
TOTAL PASIVO $36.055,99
PATRIMONIO
PATRIMONIO NETO $52.279,36
Capital $41.633,36
Reservas legales $4.396,00)
Resultados Acumulados $6.250,00
TOTAL ACTIVO $88.335,35| TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO $88.335,35

Tabla 26. Estado de Situacion Inicial
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3.2.5.2.

PRESUPUESTO DE VENTAS

"REENCAUCHADORA ANDINA S.A.™

PRESUPUESTO DE VENTAS

ANOS 2010 - 2013

Datos historicos de la venta de reencauche. Periodo 2003 - 2010

- VENTAS

N° ANO HISTORICAS SIN PROYECTO | CON PROYECTO
0 2003 $438.002,00 $397.570,00

1 2004 $526.448,00 $466.420,00

2 2005 $326.000,00 $327.678,00

3 2006 $338.880,00 $338.880,00

4 2007 $398.126,00 $348.408,00

5 2008 $425.994,82 $308.032,00

6 2009 $455.814,46 $285.445,60

7 2010 $487.721,47 $262.859,20

8 2011 $0,00 $240.272,80 $521.861,97
9 2012 $0,00 $217.686,40 $558.392,31
10 2013 $0,00 $195.100,00 $597.479,77

APLICANDO UN PLAN DE MKG IREMOS DE LA
INCREMENTO 7,009% |MANO CON EL CRECIEMIENTO DE LA

ECONOMIA

Tabla 27. Presupuesto de Ventas
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3.2.5.3.

Como se observa a continuacion, en 3 afios se recuperara el 33 % del
valor invertido. La inversion actual es de $ 109.835,35; pero la

FLUJO DE FONDOS

recuperacion actual es de $ 63.737,07 de acuerdo a los datos del VAN.

"REENCAUCHADORA ANDINAS. A."

FLUJO DE FONDOS O CAJA

ANOS 2010 - 2015

ACTIVIDADES 2010 2011 2012 2013 2014 2015

INVERSION INICIAL $ -61.33535

ACTIVIDADES

OPERACIONALES
ENTRADAS $ 50454508 [$ 529.77233 |$ 556.260,95 |$ 584.07399 |$ 613.277,69
Venta al contado $ 39049525 [$ 417.829,92 |$ 447.078,01 |$ 478.37347 |$ 511.859,62
Cobro a clientes $ 29.109,65 | $ 31.147,32 | $ 33.327,63 | $ 35.660,57 | $ 38.156,81
IVA cobrado $ 51.119,38 | $ 54.697,73 | $ 58.526,58 | $ 62.623,44 | $ 67.007,08
SALIDAS $ 450.404,04 [$ 47317323 |$ 497.09831 |$ 522.23829 |$ 548.655,22
Costo de ventas $ 357.092,74 [$ 38279141 |$ 410.790,49 |$ 44129685 |$ 474.783,24
Pagado a proveedores $ 16.688,48 | $ 17.760,79 | $ 19.004,05 | $ 20.33433 [ $ 21.757,73
IVA pagado $ 2557554 |'$ 27.365,83 | $ 29.281,44 | $ 31.331,14 [ $ 33.524,32
Sueldos pagados $ 12.449,34 | $ 13.320,79 | $ 14.253,25 | $ 15.250,97 | $ 16.318,54
FLUJOS NETOS POR
ACTIVIDADES DE $ 54.141,04 | $ 56.599,10 | $ 59.162,64 | $ 61.835,71 | $ 64.622,47
OPERACION

ACTIVIDADES DE INVERSION
ENTRADAS $ - $ 13.767,19 | $ - $ - $ -
Muebles y enseres venta $ - $ 13.767,19 | $ - $ - $ -
SALIDA $ - $ 2.850,00 | $ - $ - $ -
Maguinaria $ - $ 2.850,00 | $ - $ - $ -
FLUJO NETO POR
ACTIVIDADES DE $ - $ 10.917,19 | $ - $ - $ -
INVERSION

ACTIVIDADES DE

FINANCIAMIENTO
ENTRADAS $ - $ - $ - $ - $ -
Préstamos $ - | - |8 - | - $ -
SALIDAS $ 12.946,32 | $ 12.94632 | $ 12.946,32 | $ 12.946,32 | $ 12.946,32
Pago cuota préstamo $ 12.946,27 | $ 12.946,27 | $ 12.946,27 | $ 12.946,27 | $ 12.946,27
FLUJOS NETOS POR
ACTIVIDADES DE $  -12.946,27 |$ -12.94627 |$ -12.946,27 | $ -12.946,27 [$ -12.946,27
FINANCIAMIENTO
FLUJONETODE CAJA |$ -109.83535 | $ 41.194,77 |'$ 54.570,02 | $ 46.216,37 | $ 48.889,44 | $ 51.676,20
f:AAIS,IiO INICIAL DE $ 18.546,36 | $ 59.741,13 |$ 114.311,15 |$ 160.527,52 [$ 209.416,96
ZAAIEZO FINAL DE $ 59.741,13 |$ 114.311,15 |$ 160.527,52 |$ 209.416,96 |$ 261.093,16
TIR 33%
VAN 63.737,07
RENTABLE 63.737,07

Anadlisis: En 3 afios se recuperara el 33% del valor invertido, la inversion actual es de $ 109835,35

pero en la recuperacion el dia de hoy es de $ 63737.07 de acuerdo a dato del VAN.

Tabla 28. Flujo de Fondos
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3.2.5.4.

PUNTO DE EQUILIBRIO

"REENCAUCHADORA ANDINA S. A"

PUNTO DE EQUILIBRIO

MARGEN DE
UNIDADES CF COSTO TOTAL INGRESOS C Totalu APALAN
CONTRIB
1000 $174.729,35 $195.611,53 $100.801,65 $195,61 $79.919,47 0,84
2000 $174.729,35 $216.493,72 $201.603,30 $108,25 $159.838,94 -10,73
2186 $174.729,35 $220.384,44 $220.384,44 $100,80 $174.729,35
3000 $174.729,35 $237.375,90 $302.404,95 $79,13 $239.758,41 3,69
4000 $174.729,35 $258.258,08 $403.206,60 $64,56 $319.677,88 2,21
5000 $174.729,35 $279.140,26 $504.008,26 $55,83 $399.597,35 1,78
Tabla 29. Punto de Equilibrio
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COSTO T = $220.384.44
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Figura 46. Punto de Equilibrio
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3.2.5.5.

ESTADO DE RESULTADOS

"REENCAUCHADORA ANDINAS. A"

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
ANOS 2011 - 2015

2011 2012 2013 2014 2015
Ventas $  455.81446($  487.72147|$ 52186197 [$  558.39231|$  597.479,77
Costo de Productos Vendidos $  38279141|$ 41079049 |$  441.29685|$  474.78324|$  510.753,90
Utilidad Bruta en Ventas $ 73.023,05 | $ 76.930,98 | $ 80.565,13 | $ 83.609,07 | $ 86.725,88
Gastos Operacionales $ 4092745 $ 4321763 % 44.330,87 | $ 4552204 | $ 46.796,59
Gastos No Operacionales $ 4.365,00 [ $ 4.365,00 | $ 4.365,00 | $ 4.365,00 | $ 4.365,00
TOTAL $ 27.730,59 | $ 29.348,35 | $ 31.869,26 | $ 33.722,03 | $ 35.564,28
15% Participacion Empleados $ 415959 [ $ 4.402,25 | $ 4.780,39 | $ 5.058,30 | $ 5.334,64
Utilidad antes del Impuesto a la Renta $ 23571,00 | § 24.94610|$  27.088,87|$ 28.663,73 | $ 30.229,64
25% Impuesto a la Renta $ 589275 [ $ 6.236,52 [ $ 6.772,22 | $ 7.165,93 | $ 7.557,41
UTILIDAD NETA $ 17.678,25 | $ 18.70957 |$  20.316,65($ 21.497,80 | $ 22.672,23
Tabla 30. Estado de Resultados
3.25.6. BALANCE GENERAL
"REENCAUCHADORA ANDINAS. A"
BALANCE GENERAL PROYECTADO
ANOS 2011 - 2015
| ANO 2011 2012 2013 2014 2015
ACTIVO
CORRIENTE $ 12880063 (% 13694002 |$ 145619,17|% 154.875,08|$  164.75546
caja $  5974113($ 6296715|8  66.367,37($ 69.95121|%  73.72858
Exigible
Cuentas x cobrar $ 2010965(% 3114732|$ 33.32763|$  3566057($  38.156,81
Iva pagado $ 2557554|$ 2736583 (% 20.28144|$  3133L14($ 3352432
Realizable
Inventario M1 $ 925,33 | $ 100991 % 1102211% 120296 | $ 131291
Inventario M2 $ 1.046,95| % 1142641 % 1247081 % 1.361,06 | $ 1.485,46
Inventario M3 $ 296,11 $ 3317($ /2,719 384,959 420,13
Inventario M4 $ 35251 (% 384,73 (% 41989 ($ 458,271 % 500,15
Inv. de Producto Terminado $ 1L75342($ 12599278 1352084 ($  1452493|$  15.627,11




Cuentas x pagar $ 4514836|$  4758638($  50.156,04|$  52.864,47($  55.719,15
OTROS PASIVOS $ 28179441%  20.89945($  35.811,84|$  38.08502|$%  40.189,40
Iva cobrado $ 22659,74|$  2388337($  25173,07|$  26.53241|$  27.965,16
15% Participacion Empleados $ 2.284,02| $ 12334 1% 4.402,25( $ 4780,39 [ $ 5.058,30
25% Impuesto a la Renta $ 3.235,69 | $ 5.892,75 [ $ 6.236,52 | $ 6.772,22| $ 7.165,93
|T0ta| del Pasivo $ 7332781|% 77.48583|$% 85.967,88|%  90.94948|%  95.908,55
PATRIMONIO
Capital $ 91.986,15|$% 82.860,73($  46.79091|$  48.62254|$  51.527,12
utilidad neta $ 9.707,07|$  17.67825($  18.709,57|$  20.316,65|$%  21.497,80
Utilidad Acumulada $ - |9 970707 |$  27.38532|$  46.09490($  66.41155
|Total Patrimonio $ 101.69322|$ 110.246,05($  92.88581|$ 115.034,00($ 139.436,46
|T0ta| de Pasivo + Patrimonio $ 175.021,03|$ 187.731,88|$ 178.853,69|$ 205.983,57|$%  235.345,01
Tabla 31. Balance General
3.2.5.7. RAZONES FINANCIERAS
R A T | 0] S
RATIOSDE LIQUIDEZ
ACTIVO _CORRIENTE
LIQUIDEZ GENERAL LIQUIDEZ _ GENERAL= = 2,85
PASIVO _ COERRIENTE
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El Activo Corriente es 2.85 veces mas grande que el Pasivo Corriente, es
decir; que por cada USD de deuda, la empresa cuenta con $ 2.85 para
pagarla. Cuanto mayor sea el valor de esta razon, mayor seré la capacidad
de la empresa de pagar sus deudas.

RATIO DE PRUEBA PRUEBA ACIDA = ACTIVO _CORRIENTE — INVENTARIOS
ACIDA - PASIVO _CORRIENTE

A diferencia de la razon anterior, ésta excluye los inventarios. Esta razon
se concentra en los activos mas liquidos, por lo que proporciona datos mas
correctos al analista. Es 2.53 el nimero de veces que l0s recursos estan
disponibles para un inventario.

PRUEBA DEFENSIVA PRUEBA DEFENSIVA — CAJA, _ BANCOS 1,32
- PASIVO _ CORRIENTE

Contamos con el 13.20 % de liquidez para operar sin recurrir a los flujos
de venta.

CAPITAL _DE _TRABAJO = ACTIVO _CORRIENTE - PASIVO-CORRIENTE
RATIO CAPITAL DE

TRABAJO $83.652,27

Contamos con $ 83.652,27 de capacidad econdmica para responder
obligaciones con terceros.

RATIO DE LIQUIDEZ CTAS X COBRAR*DIAS ARNO
PERIODO PROMEDIO COBRANZA=—~—"="= =
CUENTAS X COBRAR - - VENTAS_ ANUALES CREDITO 24,80

Las cuentas por cobrar estan circulando en un promedio de 25 dias, es
decir; el tiempo promedio que tardan en efectivizarse.
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VENTAS _ANUALES _CREDITO 14,63
CTAS _X _COBRAR

ROTACION —CTAS _ X _COBRAR =

Las razones anteriores son reciprocas entre si. Si dividimos el periodo
promedio de cobranzas entre 360 dias que tiene el afio comercial o
bancario, obtendremos la rotacién de las cuentas por cobrar 15 veces al
afo. Asi mismo, el nimero de dias del afio dividido entre el indice de
rotacion de las cuentas por cobrar nos da el periodo promedio de
cobranza.

ANALISISDE LA GESTION O ACTIVIDAD

ROTACION DE ROTACION DE CARTERA:CTAS_X_COBRAR_PROMEDIO 360
CARTERA - - VENTAS 25,46

14,14

La empresa efectiviza sus cuentas por cobrar en 25 dias o rotan 14 veces
en el periodo. La rotacion de cartera con un alto nimero de veces, indica
una acertada politica de crédito que impide la inmovilizacion de fondos en
cuentas por cobrar.

ROTACION DE

*
roTAcIoN oF ROTACION - INVENTARIOS = INVENTARIO _ PROMEDIO *360
COSTO _DE _VENTAS

15,04

23,94

Los inventarios salen al mercado cada 15 dias, lo que demuestra una alta
rotacion; en nuestro caso 23 veces al afio. A mayor rotacion mayor
movilidad del capital invertido en inventarios y mas rapida recuperacion
de la utilidad que tiene cada unidad de producto terminado. Es decir;
mientras mas alta sea la rotacion de inventarios, mas eficiente sera el
manejo del inventario de una empresa.

in) *
PROWMED 10 BE PAGO A PROVEDIO_PAGO_PROVEEDORES = 1A= X - PAGAR(prometio) 360
. COMPRA_A_PROVEEDORES 5455

5,58
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Cada 5 dias 64 veces al afio se estd aprovechando el crédito que ofrecen
los proveedores de materia prima.

ROTACION DE ; VENTAS
ROTACION _ACTIVOS _TOTALES = ———————
ACTIVOSTOTALES - - ACT'VOS_TOTALES 2,43

“Reencauchadora Andina S. A.” esta colocando entre sus clientes 2 veces
el valor de la inversién efectuada. Esta relacion indica qué, tan
productivos son los activos para generar ventas.

ROTACION DE AcTivo  ROTACION ACTIVO F|J0=w 9,22
- - ACTIVO_FIJO

FI1JO

Estamos colocando en el mercado 9 veces el valor de lo invertido en
activo fijo.

ANALISISDE SOLVENCIA,ENDEUDAMIENTO O APALANCAMIENTO

. ESTRUCTURA_DEL capiraL PASVO_TOTAL .
( - PATRIMONIO ;

PATRIMONIO)

Por cada USD aportado por los duefios de “Reencauchadora Andina S.
A.” hay $ 0.72 centavos o el 72 % aportado por los acreedores.

ENDEUDAM IENTO RAZON - DE ENDEUDAMIENTO = PASIVO_TOTAL 42%
- ACTIVO_TOTAL

De acuerdo al analisis de la empresa para el 2008, el 42 % de los activos
totales es financiado por los acreedores, y en caso de liquidarse estos
activos totales al precio en reencauche quedarian un saldo de 42% de su
valor, luego del pago de las obligaciones vigentes.
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oueRTURR BE COBERTURA O GASTOs iR - TIHDAD_TES DE PHRTCPACIONE
GASTOS FINANCIEROS GASTOS_F'NAN'CEROS

3,49

La cobertura de gastos financieros proyecta una idea de la capacidad de
pago del solicitante que es de 3 veces.

ANALISISDE RENTABILIDAD

LITILINAR AIFTA

UTILIDAD _ ANTES _INTERESES _E _IMPUESTOS
ACTIV _TOTAL

|
UTILIDAD ACTIVO UTlLlDAD_ACT|V0:

6%

La empresa genera una utilidad del 6 % por cada USD invertido en sus
activos.

UTILIDAD VENTAS UTILIDAD_VENTAS = UT|L|DAD_ANTES_\|/|\IIE'|,'\‘E.|-F;ESSES_E_ IMPUESTOS

4%

Por cada USD vendido hemos obtenido como utilidad el 4 %.

MARGEN BRUTO ¥ VENTAS-COSTO _DE_VENTA
e MARGEN_DE_UTILIDAD_BRUTA= ENIAS C?/SEIS)T;\S - VENTAS

16%

La eficiencia de las operaciones y la forma como son asignados los
precios de los productos es un 16 %. Cuanto mas grande es el margen
bruto de utilidad, sera mejor, pues significa que tiene un bajo costo de las
mercancias que produce y/ o vende.
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UTILIDAD _ NETA
VENTAS _ NETAS

MARGEN _NETO _DE _UTILIDAD =

2%

Por cada USD que vendio la empresa, se obtuvo una utilidad del 2%. Este
ratio permite evaluar el esfuerzo hecho en la operacion durante el periodo
de analisis si estd produciendo una adecuada retribucion para el
empresario.

ANALISISDU PONT

UTILIDAD _ ANTES _ DE _ IMPUESTOS
ACTIVO _TOTAL

puEeNT DU _PONT =

9%

Por cada USD invertido en los activos nos da un rendimiento del 9 %
sobre el capital invertido.

3.25.8. ANALISIS FINANCIERO

Es importante analizar la situacion financiera actual de “Reencauchadora
Andina S. A.”, puesto que de esta manera se elaborara una propuesta,
basada en una serie de estrategias acorde al desempefio del mercado y
crecimiento de la economia.

“Reencauchadora Andina S. A.” es una empresa con una capacidad de
produccioén de 14.400 llantas reencauchadas al afio, sin embargo esta
utilizando Gnicamente el 24 % de su capacidad, es decir que tiene un 66 %
para explotar su produccion. Tomando en consideracion algunas
restricciones como la competencia, el ingreso de producto chino al pais,
entre otros; no conseguimos elevar dicha produccion a este nivel.

Las ventas en “Reencauchadora Andina S. A.”, en los ultimos cuatro afios
promedian unas 3.942 unidades reencauchadas al afio, lo que equivale a $
397.363,00 anuales. Sin embargo se ha observado un decremento de las
ventas anuales, realizando de este modo, el correspondiente analisis para
la aplicacion de estrategias durante los proximos 5 afios. Tomando en
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consideracion el crecimiento de la economia en el sector del transporte del
7 %, se han realizado las respectivas proyecciones.

Es importante destacar que el punto de equilibrio de la empresa es de
2186 unidades al afio, sin embargo se pueden producir en los afios 2011 -
2015 un promedio de 5200 reencauches. Esto nos indica que la empresa
generard utilidades en estos 5 afios; $ 17.678,25; al primer afio de
implementado el proyecto.

Con respecto al TIR y al VAN; en los proximos 3 afios se recuperard el
33% del valor invertido, siendo la inversion actual de $ 109.835,35, y en
los préximos 5 afios este valor sera de $ 63.737,07, considerando asi un
negocio rentable.

El activo corriente es 2.85 veces mas grande que el pasivo corriente; lo
gue significa que por cada USD de deuda, la empresa cuenta con $ 2.86
para pagarla.

La capacidad econdmica de la empresa es de $ 83.652,27; con lo cual se
puede responder obligaciones a terceros.

El endeudamiento de “Reencauchadora Andina S. A.” para el afio 2011, es
del 42 % de los activos totales, financiado por los acreedores; y en caso de
liquidarse estos activos totales al precio, en reencauches quedarian un
saldo del 58 % de su valor, después del pago de las obligaciones vigentes.

Al analizar la rentabilidad sobre el patrimonio, se ha observado que por
cada USD que los duefios mantienen generan un rendimiento del 13 %
sobre el patrimonio. Es decir, que el 13 % es la capacidad de la empresa
para generar utilidad a favor del propietario.

En cuanto a la utilidad en las ventas, por cada USD vendido se obtiene
una utilidad del 4 %; y se genera un 6 % por cada USD invertido en sus
activos.

Analizando el valor DU PONT se observa que por cada USD invertido en
los activos, existe un rendimiento del 9 % sobre los capitales invertidos.
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CONCLUSIONES
Considerando los diagnosticos:
Evaluacion de Factores Externos

Como partida de las conclusiones, la Economia ecuatoriana Ultimamente
ha tenido cambios en los sistemas de aranceles lo que han influenciado en
nuestra empresa, en nuestro caso los neumaticos importados, se ha
observado un incrementado en sus precios, esto ha fomentado el uso de
los neumaticos reencauchados.

Otros de los factores que han motivado el reencauche ha sido el ambiental
ya que su proceso de fabricacion solamente se remplaza la carcasa
ahorrando contaminacion y uso de materia prima.

También estd el crecimiento del sector transporte que se ha visto
impulsado por el plan de chatarrizacion del gobierno el acceso a créditos y
abaratamiento en los costos de los vehiculos de transporte entre otros.

Es de esperarse que al crecer el mercado ha crecido también la
competencia la misma que se encuentra bien organizada y con buena
penetracion en el mismo, aproximadamente 4 empresas .

Se determinaron con éxito los principales factores claves que influyen en
la empresa. A grandes rasgos los indicadores macroeconémicos favorecen
la implementacion del proyecto, dado los indices de inflacion y de
crecimiento del sector.

Evaluacién de Factores Internos
Existen falencias de estructura, de administracién y de comercializacion,
para lo cual se invirti6 en un Plan Estratégico que nos permita superar

estas debilidades.

Dentro de los puntos fuertes de la empresa se pueden destacar los canales
de distribucidn, la variedad y el precio.

Los puntos mas relevantes destacan variedad en disefios de bandas, buena
imagen y buena relacion con los clientes.
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El posicionamiento de nuestra imagen corporativa da la pauta para que la
empresa tenga mayor penetracion en la mente de los consumidores, ya que
no se trata solo de atraerlos, sino de mantenerlos y fidelizarlos.

El Recurso humano constituye un pilar importante en el desarrollo de la
empresa por ello dentro de los objetivos estd el brindar los incentivos
necesario y establecer politicas claras de perfiles y funciones de cada
persona de la Empresa.

Investigacion de Mercados

Mediante una correcta Investigacion de Mercados pudimos determinar
cudles son las debilidades de la empresa y cémo superarlas mediante la
aplicacion de un plan estratégico.

El proveedor constituye una ventaja en imagen y posicionamiento
“GoodYear” es un marca reconocida aunque el precio se convierte en un
factor delicado cuando hay incremento en el costo de la banda.

La fuerza de venta deberd ser personalizada y dirigida hacia el lugar
donde el cliente lo requiera, los tiempos de entrega del producto
terminado al cliente se ha determinado que es importante manteniendo
politicas de calidad y eficiencia, dentro de las estrategias de produccion
esta la implementacion y mejoramiento de tecnologia de la planta,
apegados a reglas normas y especificaciones, asi como un sistema de
Gestion de Calidad, se ha determinado distribuir el producto de dos
formas: directamente al cliente final y a través de intermediarios
ofreciendo un margen de utilidad beneficio cuando es al por mayor.

Mediante el analisis FODA podemos destacar que la empresa posee
grandes Fortalezas en relacion con las Debilidades. Las mismas que
deberan ser aprovechadas de la mejor manera si consideramos que son
factores controlables y que dependen de la direccion de la organizacién y
de los miembros que la conforman.

El sector del transporte pesado constituye el principal mercado por la
renovacion constante de sus neumaticos, también en menor proporcion el
transporte comercial de camionetas y camiones pequefios por lo que
nuestro estudio estd orientado hacia ellos, el precio del producto varia y
nuestra politica se enfocada en mantenerlo dentro de los margenes de la
competencia procurando estar a la par o menor, la posicion de
Reencandina en el mercado es favorable por los afios en el sector, lo que
proporciona una ventaja competitiva, apoyadas en estrategias basadas en
nuestro estudio de mercado que nos orienta hacia un mejor
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posicionamiento enfocado a mantener la fidelidad de nuestros clientes,
para ello es necesario proyectar una imagen de calidad y garantia, basados
en el soporte de una marca de calidad como “Good year”, con un producto
terminado que brindara durabilidad similar o mejores a una llanta nueva ,
las estrategias de publicidad son importantes pero dirigidas hacia nuestro
mercado objetivo el sector transporte y a través de los medios posibles, de
igual manera se ofreceran promociones de tipo descuento.

Los puntos sobresalientes dentro del Marketing Mix nos llevan
necesariamente a replantear las politicas de comunicacion, nos
concentramos en saber cumplir con nuestros clientes.

Se determind la estructura organizacional de la empresa mediante un
organigrama completo, delegacion de funciones y descripcion de cargos
con la finalidad de que el recurso humano sea productivo.

Las ventas de la empresa pueden ser mejoradas si consideramos el
crecimiento de la economia y aprovechamos las mejores oportunidades
gue el sector nos ofrece.

RECOMENDACIONES

La mejor manera de diferenciarnos de la competencia y poder mantener a
nuestros clientes satisfechos, es usar como herramienta base las estrategias
planteadas. Pues mediante las mismas podremos satisfacer mejor sus
exigencias y alcanzar un posicionamiento en el mercado.

El dar un servicio personalizado nos garantiza parte de la fidelizacion de
nuestros clientes, pues debemos aprovechar el tiempo que llevamos
operando en el mercado.

Un adecuado plan de Produccién y Calidad nos permitira ofertar un
producto de calidad con materia prima calificada.

Un correcto plan de Comunicacion es uno de los mejores medios para
posicionamiento del producto, y la inversion es efectivamente
recuperable.

Se concluye que la vida econdmica del proyecto es aceptable, por cuanto
su recuperacion de inversion esta dentro de los cinco afios proyectados
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La capacidad de pago del proyecto ha hecho que éste sea viable y
garantice su sostenibilidad a lo largo de los cinco afios de vida del
proyecto.

La planta de produccion debe estar muy bien encaminada bajo normativas
legales y ambientales donde las personas que integren la misma, cumplan
a cabalidad la mision y vision y de esa manera identificarse con el
entorno, buscando el bien comin dentro del mismo.

Las utilidades generadas deberan ser motivo de reinversion en la empresa,
para fortalecer la misma y obtener un crecimiento en el tiempo.

Tener en cuenta a los competidores, tomando recomendaciones de los

canales de distribucion, para obtener una retroalimentacion que nos ayude
en la satisfaccion de los clientes finales.
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MATRIZ DE LAS NECESIDADES DE INFORMACION

ANEXO 1

NECESIDADES OBJETIVOS FUENTES
TIPOS DE HERRAMIENTAS
) ) . ) INVESTIGACION
Lluviade Ideas | En Funcién de N Primarias Secundarias
Fidelidad de los Verificar la base de
clientes datos de clientes
actuales X Descriptiva Observacion
Empresas que Clasificar la base de
requieren nuestros |datos de clientes
productos y/o X Descriptiva Encuesta
servicios
Reconocimiento del |Conocer los
mercado productos que se
ofrecen X Descriptiva Encuesta
Aceptacion del Conocer el
mercado posicionamiento de
mi empresa dentro X Descriptiva Encuesta
del mercado
Estratificacion de los|Definir por zonas a
clientes mis clientes
X Datos Historicos Observacion
Definir el tipo de
producto y/o servicio | )
que prefieren los X Exp oratoriay Encuesta
consumidores Descriptiva
Gustos y Conocer el tipo de
preferencias de los |labor que prefieren
clientes los consumidores X Descriptiva Encuesta
Tipos de publicidad |Definir el medio de
comunicacion mas
adecuado X Descriptiva Encuesta

Realizacion: Autores
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ANEXO 2
REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

SR REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
sanvciooe s mrewas SOCIEDADES

NUMERO RUC: 0190094014001
RAZON SOCIAL: REENCAUCHADORA ANDINA REENCANDINA §.A,
NOMBRE COMERCIAL: REENCANDINA

CLASE DE CONTRIBUYENTE: OTROS
REP. LEGAL / AGENTE DE RETENCION: VEGA VEGA ESTEBAN GERARDO

_ FEC.INICIO ACTIVIDADES.
FEC. INSCRIPCION!
ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

8

REEMCAUCHE OE MEUMATIC

FEC. ACTUALIZACION:

DIRECCION PRINCIPAL: :
ton: CUENCA  Parroquia: HUAYNACAPAC Calle: AV. PAUCARBAMBA  Nimero: 1-51

DE ABRIL  Referencia ubicacion: DIAGONAL A LA CLINICA SANTA ANA  Telefono Trabajo:
3 o 072805804 Talafono Trabajo: 07 14 Email; contabilidad@andillantas. com Fax

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

*  ANEXO TRANSACCIONAL
*  DECLARACION DE IMPUESTC A LA RENTA_SOCIEDADES
* DEGLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE .=
*  DECLARACION MENSUAL DE IVA e
*  IMPUESTOA LA PROPIEDAD DE VEHICULOS MOTORIZADOS v \
\
# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 001 al 006 / ABIERTOS: 1 /
CERRADOS: 5 A
JURISDICCION: VREGIONAL DEL AUSTROVAZUAY
\
. \
(Q
: / (0
FIRMA DEL CONFRIBUNENTE SERVICID DE RENTAS INTERNAS

MASANTIART! Lugarde emision: GUENGA/AY. 14 DE ABRIL Y Fecha y hora:  3141/2007 99:01:31
N FRANGISCO TALBOT, ESG.

19 L

DAAina 1 da 2
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