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Resumen

Este proyecto analiza la industria de reencauche en términos de
comercializacién y produccion, propone estrategias para incrementar el
volumen de ventas tomando en cuenta el ambiente sociocultural de las
personas que estan ligadas a esta industria. Este estudio se ha elaborado
con el fin de proponer un disefio de empresa que permita desarrollarse
obteniendo rendimientos financieros y satisfaciendo el mercado todavia
desatendido en esta industria, aprovechando oportunidades y presentando
como beneficios del proceso la tecnologia adecuada y confiable para el
proceso de reencauche de una llanta, un servicio personalizado el cual
genere un valor agregado. Se realiz6 un estudio de mercado para analizar
variables en la aceptacidn del consumidor y detallar los factores
comerciales que faciliten y amplien la factibilidad de este proyecto,
mediante encuestas a consumidores actuales, y entrevistas a expertos del
mercado de llantas, determinado asi la realidad de la industria. El proyecto
describe una empresa con la estructura apta para tener un crecimiento
rapido explotando la brecha existente entre demanda y oferta de este
mercado que es relativamente nuevo no se ha fraccionado con altos niveles
de competencia. A las oportunidades se suman también la facilidad que se
da a la comercializacion del producto por parte del estado por los beneficios

econdmicos y ambientales que brinda el reencauche.



Sumary

This project analyzes the retreading industry in terms of marketing and
production strategies proposed to increase the sales volume taking into
account the socio-cultural environment of people involved in this industry.
This study proposes a company design that can develops obtaining good
financial returns and satisfying the market that is still neglected in this
industry, taking advantage of opportunities and presenting as benefits the
process of adequate and reliable technology for a retreading process, a
customer oriented service which generates added value. A market research
was conducted to analyze variables in consumer acceptance and detail of
the commercial factors that could facilitate and expand the feasibility of this
project, which was conducted by surveying current users, and interviews
with experts in the tire market, this helped to determine this industry’s
reality. The project describes a company with a structure capable of rapid
growth by exploting the gap between demand and supply of this relatively
new market that is not fractioned with high competitiveness levels. In
addition to the opportunities of marketing of this product, are the easing
dispositions given by the government due to the economic and

environmental benefits provided by the retread.
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CAPITULO I

1.1 Tema de investigacion:

Estudio de Factibilidad para la Creacion de una Empresa
Dedicada a Incrementar Ia Produccion Y
Comercializacion del Reencauché de Llantas para
Vehiculos Pesados.

1.2 Planteamiento, Formulacion y Sistematizacion del
Problema

1.2.1 Planteamiento del Problema

El sector industrial de reencauche ecuatoriano en la actualidad afronta
una serie de problemas que no le permite desarrollarse adecuadamente,
entre ellos, la poca informacion y el bajo nivel educativo de las personas
dedicadas al servicio de transporte pesado quienes para el desarrollo de
sus actividades requieren de una considerable cantidad de llantas, las
cuales se importan y distribuyen en el pais a costos elevados
encareciendo el producto y el servicio que prestan a la ciudadania.

El Ecuador importa casi el 80% de las llantas para vehiculos pesados
segun datos del MIPRO (Ministerio de Productividad) analizados en los
ultimos cinco afos, estos repuestos representan mas de la mitad de los
gastos en que incurren por mantenimiento automotriz.

Para superar esta situacion y estabilizar la balanza comercial el Gobierno
Nacional en el 2009 aplicé una salvaguarda por balanza de pagos con la
finalidad de reducir las operaciones a un monto de US$ 2.169 millones
de dodlares lo que generd que las importaciones para el sector de llantas
ubicadas en las subpartidas 4011.20.10 y 4011.20.90 se redujeran en
un 28%, dejando un déficit en la demanda de estos productos.
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Actualmente, en el pais se encuentran instaladas 10 empresas que
tienen sus plantas de reencauche con maquinaria adecuada operando
solamente al 47% de su capacidad instalada; en la tablal, aparecen las
10 principales empresas, su ubicacion, produccién mensual y porcentaje
de participacién en el mercado.

Tabla n° 1 - Empresas reencauchadoras

LG ELES Participacion Localizacion
mes

Grupo 3 800 22% Quito-Guayaquil-
Durallanta Cuenca
n Europea 3 600 21% Quito-Guayaquil
i Renovallanta 2 800 16% Quito
n Llantera Oso 1 600 9% Quito
i Isollantas 1 200 7% Cuenca
H Cauchos Sierra 1100 6% Ambato
7
Recadamic 900 5% Guayaquil
Ecuador
o .
i oo 850 5% Quito
Recandina 800 5% Cuenca
Goodyear
H Pino Goodyear 400 2% Guayaquil

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Encabezando la lista aparece Grupo Durallanta que produjo 3.800 al
mes, seguida muy de cerca por Europea con 3.600 unidades, seguida
por Llantera Oso con 1.600, Isollantas, Cauchos Sierra con una
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produccién de 1.200 y 1.100, respectivamente. Con una menor
produccion se encuentran Recadamic con 900, Ecuador Gooyear con
850, Recandina Goodyear con 800 y finalmente Pino Goodyear con 400
unidades al mes.

Dentro de este contexto, la Empresa Ecuatoriana de Caucho ERCO, inicié
en el afio 2010 la produccién de llantas de ultima tecnologia para buses
y camiones, considerando el siguiente plan de produccién para el
periodo 2010-2012, con lo que estima un crecimiento equivalente al 8%
en su linea de produccién.!

El sector industrial de reencauche en el afio 2009 generd alrededor de
180.000 llantas reencauchadas, para el aflo 2010 prevé una produccion
mensual de 17.250 llantas lo que al afio generara alrededor de 207.000
unidades de llantas reencauchadas. 2

Tabla n° 2 - Produccion nacional (cifras en unidades de llantas)

Produccion Mensual 8 333 9 000 9720
Produccion Anual 1 000 000 108 000 11 6620

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Estas empresas han decidido incursionar en el mercado de llantas
radiales para el transporte pesado pero han encontrado un obstaculo
para el cumplimiento de sus metas, en el hecho de que las carcasas que
existen en el mercado nacional no tienen las condiciones minimas para
ser reencauchadas, debido a las siguientes razones:

e Desconocimiento del producto de reencauche, por la poca cultura de
reciclaje que existe a nivel nacional.

! http://www.ercotires.com/productos.php?v=1&m=GENERAL+TIRE
2 http://www.ercotires.com/productos.php?E
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e Problemas mecanicos de los vehiculos por falta de alineacidén,
balanceo, suspensién u otros que provocan en las llantas un mal
acabado en el labrado de la llanta que no permite que sea apta para el
reencauche.

e Mal uso de la carcasa debido a la impericia de los conductores.

e Falta de un cuidado estructurado de llantas causado por el transito en
caminos de segundo orden.

e Calidad de algunas carcasas que no dan reencauche, por su bajo costo
en llanta nueva especialmente de las llantas de fabricacién china.

e No desmontar a tiempo las llantas para reencauche, debido a que
ruedan los vehiculos hasta que las llantas pierden su labrado.

e Falta de una efectiva aplicacion de la normativa existente.

e Falta de cumplimiento de la Ley de Transito y Transporte Terrestre al
no ejercer un efectivo control.

e Falta de una Norma Técnica que regule los procesos del renovado,
causados porque la falta de iniciativa o de los recursos necesarios tanto
para la ejecucidn como para la aplicacién de los reglamentos técnicos en
estas materias.>

Ante situaciones como las expuestas surgen una serie de interrogantes
en cuanto a la necesidad de realizar el estudio de factibilidad para la
creacion de una empresa dedicada a incrementar la produccion vy
comercializacion del reencauche de llantas para vehiculos pesados y de
esta forma analizar que el consumo interno de éste servicio tiene una
demanda muy alta constituyéndose en un mercado potencial para los
intereses de la investigacion.

3 www.mipro.com/normas INEC/
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1.2.2 Formulacion del Problema

¢Es factible la creacién de una empresa dedicada a la produccion y
comercializacion del reencauche de llantas para vehiculos pesados?

1.2.3 Sistematizacion del Problema

e ¢(Cudles son los factores internos y externos que inciden en la
demanda de reencauche de llantas de vehiculos pesados?

e (Cudl serd el Mix de Marketing que se utilizard en la oferta del
servicio de reencauche de llantas para vehiculos pesados?

e (Cuales son las principales fortalezas y debilidades de reencauchar
llantas?

e (Cuales son las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno a la
comercializacion de reencauche de llantas?

e ¢Cudl serd el mercado meta para la brindar el servicio?

e (Cual sera la inversidn que necesita realizar para ofertar el servicio
de reencauche?

e (¢COmo se organizara la empresa para la prestacion de servicio de
reencauche?

1.3 Objetivos de la Investigacion

1.3.1 Objetivo General

Analizar si el proyecto de creacidn de una empresa dedicada a la
comercializacion del servicio de reencauche de llantas para vehiculos
pesados es viable bajo el concepto de rentabilidad.
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1.3.2 Objetivos Especificos

e Analizar el escenario que influye la demanda de reencauche de
llantas para vehiculos pesados.

e Realizar el diagndstico (FODA) considerando el entorno interno y
externo.

e Conocer la percepcién de los consumidores de llantas para vehiculos
pesados por medio de una investigacion de mercado.

e Realizar el Mix de Marketing para el desarrollo de una empresa que
ofrezca el servicio de reencauche de llantas para vehiculos pesados.

e Definir la organizacidon de la empresa y los procesos generales que
se llevaran a cabo para el reencauche de llantas para vehiculos
pesados.

e Calcular la rentabilidad del proyecto en base al estado de resultados.

1.4 Justificacion de la Investigacion

El servicio de reencauche de llantas para vehiculos pesados tiene como
finalidad ayudar al medio ambiente, aumentar la mano de obra,
disminuir la importacién de neumaticos, reducir costos e incrementar la
durabilidad.

Dentro de este contexto, el segmento de mercado beneficiado, son los
propietarios de las 264387 unidades de transporte pesado (buses y
camiones) que circularan en el ano 2012 a nivel nacional.

El proyecto pretende estimular al sector transportista que es el motor
del desarrollo econdmico y social del pais otorgandole el beneficio de
obtener llantas de menor precio. *

* http://www.mipro.gob.ec/images/stories/delministerio/REPORTAJE_REVISTA_MATICES_REUSALLANTA.pdf
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El sector industrial, comprendido por 10 empresas reencauchadoras,
también se beneficiara al incrementar el uso de su capacidad instalada
mediante el reencauche de 207.000 unidades de llantas adicionales a las
producidas actualmente, generando por lo tanto un incremento en la
produccién y empleo, aproximadamente en el sector se generaran 550
plazas de trabajo directo y sus familias y 1.000 indirecto y sus familias.

Otro sector que se beneficiara del proyecto es la poblacién en general en
consideracion de que existe un ahorro de consumo de petréleo, puesto
que para la elaboracion de una llanta nueva requiere 22 galones de
petréleo mientras que para una llanta reencauchada Unicamente se
necesitan 7 galones de petréleo, por lo tanto el ahorro ambiental seria
de 3’105.000 galones de petrdleo; asi como también se evitaria se
arrojen a los rios, botaderos entre otros 207.000 unidades de llantas.>

Como parte del Plan Nacional para el Buen Vivir, el Ministerio de
Industrias y Productividad (MIPRO) ha iniciado una campafia de apoyo e
impulso del reencauche, que ademas de reducir el desecho de llantas
que de no ser tratadas correctamente pueden ser objetos altamente
contaminantes; al mismo tiempo, reduce las importaciones de
neumaticos nuevos y asi con el objeto de mejorar la balanza comercial
del pais. Ecuador importa cerca de 450.000 llantas anuales, de las
cuales 150.000 (el 33%) se reencauchan, lo que implica que 300.000
“van a parar a los basureros” °

El proyecto se enmarca en los objetivos del Buen Vivir, que captura las
variables que se relacionan a los sectores productivos, calidad de los
mercados, empleo y ambiente. Cada uno de los cuales sostiene:

a. Generacion de empleo: Se fortalecerda al sector financiero publico,
popular y solidario con el desarrollo de actividades productivas que
permitan satisfacer las necesidades de la poblacién, mediante la
creacion de unidades econémicas y autosustentables.

*http://www.mipro.gob.ec/images/stories/delministerio/Proyecto_Desarrollo_Productivo_Ind_Reencauche.
® http://www.mipro.gob.ec/images/stories/delministerio/ACUERDO-DE-CALIFICACION
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b. Calidad del empleo: Fomentarda la equidad y desarrollo de las
personas dentro de una misma sociedad, el trabajo en equipo sin
competencia desleal.

c. Consumo interno: Una llanta nueva cuesta hasta 500 dolares
mientras que una llanta reencauchada, 200 dolares y puede ser
sometida a este proceso, hasta tres veces. Se espera disminuir la
importacion de neumaticos, duplicar la cifra de llantas reencauchadas
utilizadas en el pais por el transporte pesado.’

d. Ambiente: Otro sector que se beneficiara del proyecto es la poblacién
ecuatoriana, por la reduccidon del consumo de petréleo. Es importante
resaltar que para la elaboracion de una llanta nueva se requiere de 22
galones mientras que para una llanta reencauchada uUnicamente se
necesitan 7 galones; por lo tanto, el ahorro ambiental seria de
3105.000 galones de petréleo, cooperando asi con la politica
ambiental del pais que promueve el cuidado vy conservacion del
medio ambiente sano y sustentable. &

1.5 Marco de Referencia

1.5.1 Marco Teorico
Las teorias a utilizar para el proyecto son:

1.5.1.1 Analisis del cliente: Analisis en el comportamiento del
consumidor dentro del mercado.

1.5.1.2 Analisis de mercado: Estrategias dentro del mercado,
Expansidn de mercados, FODA, Teoria sobre segmentacién, Modelo de
las 5 fuerzas de Porter, Teorias de precios, Variables econémicas en la
determinacion de la oferta y la demanda, Calculos muéstrales.

7 http://www.mipro.gob.ec/images/stories/delministerio
® http://www.mipro.gob.ec/images/stories/delministerio/Proyecto_Desarrollo_Productivo
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1.5.1.3 Analisis financiero: Indicadores de rentabilidad, costos,
ventas, estado de resultados.

1.5.2 Marco Conceptual

En el marco conceptual se definen todos los conceptos y teorias que se
utilizan para formular y desarrollar el presente trabajo de investigacion.

Investigacion de Mercados

Para el presente trabajo, se consideraran matrices y herramientas que
permitan definir las mas idéneas que se detallan en la investigacion.

e Investigacion de Mercados: Es una técnica que permite recopilar
datos, de cualquier aspecto que se desee conocer para,
posteriormente, interpretarlos y hacer uso de ellos.

e Segmentacion de Mercados: Es el proceso de analizar el mercado
con el fin de identificar grupos de consumidores que tienen
caracteristicas comunes con respecto a la satisfaccion de necesidades
especificas.’

e Demografico: Es la ciencia que tiene como objetivo el estudio de
las poblaciones humanas y que trata de su dimensidn, estructura,
evolucion y caracteristicas generales, considerados desde un punto de
vista cuantitativo.

e Encuesta: Conjunto de datos obtenidos mediante consulta o
interrogatorio a un numero determinado de personas sobre un
asunto.

o Estrategias: Técnica y conjunto de actividades destinadas a
conseguir un objetivo, ejemplo: estrategia de venta, electoral.

° http://www.negociosyemprendimiento.org/2010/06/glosario-de-terminos-empresariales.
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e Expansion de mercados: Es el alcance de nuevos mercados para
servicios existentes. Esto quiza implique la identificacion y la
acometida de nuevos segmentos de mercado o incluir una expansién
geogréfica regional. °

e Cliente: Es alguien que compra o alquila algo a un individuo u
organizacion.

e Proveedores: Los proveedores de una empresa son todos aquellos
gue le proporcionan a ésta los recursos materiales, humanos y
financieros necesarios para su operacion diaria.

e Competencia: Es una situacion en la cual los agentes econdmicos
tienen la libertad de ofrecer bienes y servicios en el mercado.

e FODA: Es una metodologia de estudio de la situacion competitiva de
una empresa en su mercado (situacion externa) y de las
caracteristicas internas (situacién interna)

e Marca: La marca es una imagen o un nombre que pueden aparecer
agrupados o no, con un diseno determinado y que sirve para
reconocer productos o servicios pertenecientes a una empresa.!!

e Precio: El concepto de precio estd determinado por la cantidad
moneda (dinero) que una persona estd dispuesta a entregar por un
bien o servicio.

e Promocioén de Ventas: La promocion de ventas tiene como finalidad
tomar contacto en forma personal con el mercado objetivo para
comunicar sobre el producto o servicio de la empresa.

e Venta personal: La venta personal es la herramienta mas efectiva
en ciertas etapas del proceso de compra, sobre todo para fomentar la
preferencia del consumidor, la conviccidon y la compra.

'Y QUINTANA, Miguel Angel, Principios de Marketing, Quinta Edicion, Espafia, 2005, Deusto S.A.
pags: 56,58,71

11 ttp://www.promonegocios.net/distribucion/definicion-logistica.l
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Analisis Financiero

El significado de las palabras que se detallan, ayudan a la realizacion de
los resultados de sensibilidad que muestran la factibilidad del proyecto
en el analisis financiero.

Costo: Es el valor monetario de los consumos de factores que
supone el ejercicio de una actividad econdmica destinada a la
produccién de un bien o servicio.

Costo de capital: El costo de capital es el rendimiento requerido
sobre los distintos tipos de financiamiento.

Demanda: Es la cantidad de bienes o servicios que los
consumidores estan dispuestos a comprar a un precio y cantidad
dado en un momento establecido.

Estado de perdida y ganancias: Es un estado financiero que
muestra ordenada y detalladamente la forma de como se obtuvo el
resultado del ejercicio durante un periodo determinado.

Flujo de Caja: Es la acumulacién neta de activos liquidos en un
periodo determinado y, por lo tanto, constituye un indicador
importante de la liquidez de una empresa.'?

Oferta: Es la cantidad de bienes o servicios que los productores
estan dispuestos a ofrecer a un precio.

Punto de equilibrio: Es aquel punto de actividad (volumen de
ventas) en donde los ingresos son iguales a los costos, es decir, es el
punto de actividad en donde no existe utilidad ni pérdida.

12 PHILIP Kotler, Direccién de Marketing, Edicién del milenio, México, 2001, Editorial Pearson,
pags: 140, 146,152,160.
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e Tasa Interna de Retorno (TIR): Es la tasa que iguala el valor
presente neto, es conocida como la tasa de rentabilidad producto de
la reinversion de los flujos netos de efectivo.

e Utilidad: Capacidad de un bien o servicio de satisfacer una
necesidad. Ingresos que reporta el trabajo, el capital o el comercio.

e Valor Actual Neto (VAN): Es un indicador financiero que mide los
flujos de los futuros ingresos y egresos que tendra un proyecto, para
determinar, si luego de descontar la inversidn inicial, nos quedaria
alguna ganancia.’®

e Valor de desecho (bien total depreciado): Es la cantidad de
Dinero de un Activo al final de su vida de Depreciacién. Este Valor de
rescate se resta al Costo de un Activo con el propodsito de obtener su
Costo.'*

Analisis Tecnico

Los términos que se detallan a continuacién son los que consideraran en
la presente investigacion recomendada en el analisis tecnico.

e Area de produccion: El drea de produccion, también llamada &rea o
departamento de operaciones, manufactura o de ingenieria.

e Banda de rodamiento: Es la superficie externa de la llanta sobre la
cual se realiza el rodaje, esta en contacto directo con el piso.

e Carcasa: Armazon o estructura sobre la que se montan otras piezas.
Es la base de la llanta, la cual soporta el peso que esta carga. Esta
compuesta principalmente de acero y caucho. *°

13 http://www.tumercadeo.com/2010/08/mini-glosario-de-terminos-empresariales

4 THOMSON Joseph Paraninfo, Fundamentos de Marketing De Lamb, Quinta Edicién, Reino Unido, MaCGraw,
2006, pags: 220,221

15 http://www.wordreference.com/definicion/carcasa
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Labrado: Se refiere al disefio que tenga la banda de rodamiento de
una llanta, puede tener surcos, hendiduras o tacos.®

Llanta o neumatico: Tubo de goma que, lleno de aire comprimido y
cubierto de caucho, sirve de superficie de rodamiento.’

Operaciones: Actividades cuyos procesos combinan, separan,
reforman y transforman insumos o recursos en productos (bienes o
servicios).

Produccién: Acto de producir los productos, o la suma de todos los
productos (bienes o servicios) producidos en una empresa.

Productividad: Cociente resultante de dividir la produccién
(resultados obtenidos) entre los recursos (insumos utilizados).
Mientras mayor sea la produccion y menores los recursos (o costos)
utilizados en ella, mayor sera la productividad.

Manufactura: Es un producto industrial, es decir, es la
transformacién de las materias primas en un producto totalmente
terminado que ya esta en condiciones de ser destinado a la venta.

Distribucion: Es la herramienta de comercializacién y transporte de
los productos.

Labrado: Se refiere al disefio que tenga la banda de rodamiento de
una llanta, puede tener surcos, hendiduras o tacos.

Costo de capital: El costo de capital es el rendimiento requerido
sobre los distintos tipos de financiamiento.

Oferta: Es la cantidad de bienes o servicios que los productores
estan dispuestos a ofrecer a un precio.

16 http://www.gestionyadministracion.com/empresas/concepto-de-gestion.html
17 http://www.wordreference.com/definicion/neumatico
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1.6. Hipotesis del Trabajo

La empresa dedicada al reencauche de llantas para vehiculos pesados
establecida en la Ciudad de Quito, tiene la capacidad de generar empleo
y minimizar el impacto ambiental.

1.7 Metodologia de la Investigacion
1.7.1 Métodos de Investigacion

El proceso de investigacidon se desarrollara aplicando diferentes
métodos: tedricos, como la analisis-sintesis, induccion-deduccion,
l6dgico-histérico.

1.7.1.1 Analisis - Sintesis

La investigacion sera desarrollada segun los métodos de analisis-
sintesis, ya que se tendra en cuenta los factores internos y externos del
mercado, que permita desarrollar las variables del proyecto segun un
orden légico.

1.7.1.2 Induccion — Deduccion

Mediante la investigacion se podra deducir que el proyecto tiene
escenarios positivos y negativos, los cuales afectan a la dinamica del
mismo. El proceso del estudio de factibilidad genera variantes
particulares la cuales forman una general, que es la creacion del
proyecto.

1.7.1.4 Métodos Empiricos
Entre los métodos empiricos se utilizaran: la mediciéon y encuesta. Los

cuales seran utilizados dentro del proeycto que se va a investigar
previamente.
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1.7.1.5 Medicion

Se basa en los datos numéricos del objeto de estudio para poder
obtener informacion de sus cualidades, se utilizan herramientas
estadisticas para establecer generalizaciones.

1.7.1.6 Encuesta

Estudio de observacion en el cual se busca recaudar datos por medio de
un cuestionario predisenado.

1.7.2 Tipo de Estudio

1.7.2.1 Estudio Descriptivo

Se explican las propiedades, cualidades y caracteristicas del tema de
estudio, se determinan variables y la relacién entre estas. Se
fundamenta en datos numéricos, clientes potenciales, motivacion para el
consumo, entre otros aspectos.

1.7.3 Fuentes

1.7.3.1 Fuentes Primarias

Se realizaran entrevistas a expertos de la industria de llantas, encuestas
a los dirigentes de empresas de transporte y duefios de vehiculos
pesados para conocer caracteristicas del mercado que permitan realizar
un estudio con un mejor enfoque.

1.7.3.2 Fuentes Secundarias
Se utilizara la informacion disponible en paginas web de instituciones

publicas en la que se encuentran datos econdmicos, de comercio
internacional, informacion de la industria de llantas y reencauche.

30



CAPITULO II

ANALISIS DEL ENTORNO

2.1 Analisis Externo

2.1.1 Analisis del Macro Entorno

El macro entorno se debe tomar en cuenta para el proyecto ya que las
fuerzas externas afectan a todas las empresas. Conocer las
oportunidades al descubrir el mercado, los posibles nichos del negocio y
mencionar las posibles amenazas que pueden ponerlo en peligro al
proyecto. Para ello se analizara las fuerzas econdmicas, el entorno
politico, ambiental, sociocultural, demografico.

2.1.1.1 Factores Economicos

Los factores econdmicos de importancia para el mercado de reencauche
son de gran relevancia en este proyecto, razéon por la cual se han
considerado los siguientes aspectos macroecondémicos para ser
analizados: PIB - PIB per capita, inflacion, riesgo pais, empleo vy
desempleo, remesas de emigrantes, crédito publico y privado.

2.2.1.1 PIB - PIB per Cépita

El PIB (Producto Interno Bruto) de un pais es el mismo que indica la
produccién total generada internamente durante un periodo
determinado de tiempo. En tanto que el PIB per capita se lo considera
como el valor monetario correspondiente a cada individuo dentro de un
pais en relacién al PIB total.®

8 http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000019
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Grafico N °.1- Producto interno bruto del ecuador
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Como se puede analizar en el grafico N° 1 el crecimiento del PIB en el
ano 2010 fue de 3.58% lo que genera un crecimiento en la economia y
el mercado presenta un escenario positivo.

El PIB ecuatoriano en los Ultimos afos ha presentado un
comportamiento favorable ubicandose en el 2010 en 24983.3 millones
de ddlares.

Grafico N°.2- Contribucion de las industrias a la variacion
trimestral del pib, primer trimestre 2011
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En el primer trimestre de 2011, todas las actividades econdmicas
presentaron crecimientos positivos como se refleja en el grafico N°2:1°
Las diferentes industrias han indicado un crecimiento considerable y en
el cual se observa los principales sectores que han aportado de manera
muy influyente en el incremento del PIB se menciona a continuacion:

e Construccion:

El sector de la construccién aporta cada vez mas al PIB ecuatoriano.
Se observa un crecimiento anual del 14% durante los ultimos 10
anos. Pero la expansion de este segmento se muestra también en las
nuevas compafias dedicadas a este negocio que cada ano ingresan al
mercado.

e Industrias manufactureras:

El sector de la manufactura, después del comercio, es el sector que
mas aporta a la economia del pais; su contribucién al producto interno
bruto nacional es alrededor del 17%. La rama que mas aporta a la
produccién de este sector es la de alimentos y bebidas.

e Comercio al por mayor y menor:

El sector del comercio al por mayor y menor crecidé al 6 % de esta
manera ha sido un afo positivo para este sector ya que ha generado
una creciente oferta de comercios relacionados en este sector.

e Transporte y comunicaciones

El sector de transporte ha crecido en un 8% en el 2011, esto se
refleja en el aumento de distribuciones de productos dentro del pais.
Esta industria es el desarrollo del pais mediante intercambio de
mercancias.

19 http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000019
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2.2.1.2 Inflacion

La inflacién se la conoce como el factor macroeconémico la misma que
se mide estadisticamente a través del indice de precios al consumidor
del area urbana, para lo cual el gobierno se basa en una canasta basica
de bienes y servicios demandados por los consumidores de estratos
medios y bajos.

En agosto de 2011 y en los tres ultimos meses, se registré un sostenido
incremento en los precios al consumidor, la tasa de inflacion mensual se
ubicé en 0.49%, porcentaje superior al resultado alcanzado en agosto
de 2010 (0.11%).

A nivel anual, el ritmo de crecimiento de los precios continué en
aumento al situarse en 4.84%.

Grafico N°. 3- Inflacion mensual y anual del indice de precios al
consumidor
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En el grafico N°3 el crecimiento agregado de los precios al consumidor
(enero-agosto 2011) fue de 3.49%, nivel superior al registrado en
similar periodo de los afios 2009 y 2010.

Enero de 2011 mostrd una de la variaciones mas elevadas de los ultimos
meses en el indice de Precios al Consumidor (IPC), la inflacion mensual
fue del 0,68%, es decir, 0,17 puntos porcentuales mayor a la obtenida
en diciembre pasado. La inflacion anual (enero 2010 - 2011) se ubicd
en 3,17%. Entre los ultimos afos, la inflacidn de enero presenta una
media de 0,89%, comportamiento que puede ser explicado debido a que
durante este mes generalmente se presentan ajustes en los precios de
algunos productos de la canasta basica familiar, influenciados por el
aumento del salario minimo vital.?°

Mediante este analisis se puede concluir que los incrementos de precios
en el mercado mundial mas el aumento del gasto publico que el
gobierno ha realizado desde que asumidé el mando de la economia
ecuatoriana; es decir, con las medidas de tipo social adoptadas por el
régimen ha incentivando el nivel de la demanda lo que a la larga
produce un exceso de circulante en la economia y esto al
encarecimiento de precios.

2.2.1.3 Riesgo Pais

El riesgo pais se lo considera como el indice econdémico que busca medir
el grado de riesgo que un pais brinda hacia las inversiones extranjeras,
dicho indice permite analizar a los inversionistas los niveles de riesgo
gue enfrentan sus transaciones en funcién de las futuras ganancias o
pérdidas que tendra su dinero en determinado pais?!

En el pais la inversidon extranjera es limitada por la inestabilidad politica
y econdmica, lo que genera una barrera para los inversionistas, sin
embargo, el alto precio del petrdleo y la alta liquidez del Gobierno han
sido muestras claras de la capacidad de pago de la deuda.

20 http://www.ciudadaniainformada.com/noticias-ciudadania.html
21 http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000019
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Grafico N°.4- Cuadro riesgo pais mes de septiembre 2011
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El grafico N°4 indica que a inicios de Mayo de 2011 se ubicé en 793
puntos los que representaria algo mas del 7% terminando el mes con
una tasa del 8% (799 puntos), mientras que en junio el EMBI comenzé
con 806 puntos (8%) y hasta la ultima medicién del Banco Central del
17 junio de este afio el indice se ubicd en 803 puntos.

Actualmente el riesgo pais genera cierta estabilidad para los
inversionistas, sin embargo no genera la confianza necesaria debido a
que en el Ecuador dicho valor fluctia de una manera muy inestable a
causa de las cambiantes politicas econdmicas que adopta el pais, lo cual
se vera repercutido en la disminucién de las inversiones el momento que

el valor se vea incrementado.
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2.2.1.4 Empleo y Desempleo

Dentro de la estructura del mercado laboral en junio de 2011, la tasa
de sub ocupados representd la mayor parte, con una participacion de
46.7%; la tasa de ocupacién plena fue la segunda en importancia al
situarse en 45.6%; le sigue la tasa de desocupaciéon total 6.4%. Los
sectores de mayor incremento de empleados han sido el de la industria
manufacturera, con un incremento de 38.000 puestos de trabajo.??

Grafico N°.5- Empleo y desempleo
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En el grafico N°5, en el mes de junio de 2010, se evidencian que los
desempleados disminuyeron 1.3 %, en tanto que los ocupados plenos
aumentaron en 5.3%. Por lo que los indices de empleo aumentaron y
crecio la poblaciéon economicamente activa.

22 http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000019
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El sector Automotor es generador de unas 26.000 plazas de trabajo en
todas sus actividades directas e indirectas. Un 14% en la industria
manufacturera, 20% en la comercializacién y un 66% en negocios
relacionados, representando en su conjunto el 1,2% del empleo del
sector moderno de la economia. La industria automotriz aporta al pais
con USD 400 millones adicionales, por motivo de impuestos que
benefician directamente al Estado.??

El sector automotriz en los ultimos afios ha incrementado sus ventas,
pero en el 2012 pueden bajar principalmente por las medidas
economicas adoptadas ante la subida de impuestos para vehiculos,
excepto para camiones y buses.

Dentro de este contexto el estudio que se realice indica que los
desempleados han disminuido considerablemente, por lo que al
desarrollar el proyecto de reencauche puede ayudar a generar plazas
de empleo y de esta forma contribuir con la sociedad cumpliendo su
responsabilidad social.

2.2.1.5 Remesas del Migrante

El analisis costo-beneficio inclina la balanza a favor de la emigracion ya
que los ecuatorianos piensan que fuera del pais van estar mejor por
distintos factores, ya sean monetarios o seguridad.

Este proceso es también impulsado por los medios de comunicacidon que,
en muchas ocasiones, crean altas expectativas de una mejor calidad de
vida en los paises desarrollados. Esta buUsqueda de nuevas
oportunidades se encuentra reflejada en las cifras sobre migracion,
donde se estima conservadoramente que podria haber mas de un millén
y medio de ecuatorianos y ecuatorianos distribuidos en los 5
continentes.

Entre las principales causas de migracién en el Ecuador tenemos:

e Desequilibrio poblacional y econémico.

23 http://www.ecuadorencifras.com/cifras-inec/mercadolLaboral.html
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e Inequidad estructural en el Ecuador.

e Crisis constantes tanto econdmicas, politicas y sociales.
e Crisis de identidades y pertenencia en la poblacion.

e Salarios bajos en el Ecuador.

El flujo de remesas, que significa una fuente de divisas muy importante
para el pais, se ha afectado por la crisis en Espafa y Estados Unidos,
paises donde se concentra la mayoria de los emigrantes ecuatorianos.

Desde Espafia se origino el 43% de las remesas de migrantes
ecuatorianos el primer trimestre del 2011. Esa cantidad fue inferior al
del ultimo trimestre del ano pasado que incluye la Navidad, en la que los
emigrantes suelen enviar dinero a sus familias, al entrar en el pais mas
de 605 millones de ddlares.**

Grafico N°.6- Remesas recibidas del 2007 al 2011
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24 http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000019
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Como refleja el grafico N°6 las remesas de trabajadores recibidas
durante el segundo trimestre de 2011 alcanzaron la suma de USD 626.4
millones, esto es, 6.2% mas que el trimestre anterior (USD 589.7
millones) y 13.9% mas con relacion al monto registrado en el segundo
trimestre de 2010 (USD 549.8 millones).

El aumento del flujo de remesas registrado en el segundo trimestre de
2011, se atribuye al crecimiento econédmico de los paises en los cuales
residen gran parte de los emigrantes ecuatorianos. Este resultado esta
determinado principalmente por el saldo positivo de la balanza comercial
(279,9 millones de ddlares) que obedece a un menor crecimiento de las
importaciones de bienes frente al aumento en las exportaciones totales”,
datos obtenidos del potal en internet del Banco Central.

Grafico N°.7- Principales destinos para los ecuatorianos
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La poblacion ecuatoriana que sale del pais por mejorar su calidad de
vida (grafico N°7) sostiene que en el afo 2010 del total de ecuatorianos
gue salieron del pais el (83,1 %) lo hicieron hacia el Continente
Americano desagregado de la siguiente forma: América del Norte (36,6
%), América Central (9,5 %) y América del Sur (37,0 %), seguido por el
Continente Europeo con el (16,1) %.
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En el primer trimestre de 2011 un 43 por ciento de las remesas llegaron
desde Espafia, un 41 por ciento de Estados Unidos, un 8,3 por ciento de
Italia y el resto de otros lugares del mundo, segun el comunicado del
Banco Central.?®

Las remesas enviadas por los ecuatorianos representan una posibilidad
de ayuda para sus familiares, entre las actividades en donde se
distribuye dicho dinero tenemos:

a) Lujos.
b) Inversiones, negocios:

Siendo este segunda oportunidad de inversidén para el proyecto ya que
en este sector pueden invertir o usar el servicio del reencauche o
negocios semejantes para mejorar su estandar de vida.

2.2.1.6 Crédito Sector Privado

En el pais son varias las entidades financieras que otorgan creditos para
el desarrollo de PYMES (pequefias y medianas empresas) los cuales se
encuentran, el Banco de Fomento, el Banco de Pichincha, Produbanco,
Banco del Pacifico, Banco Internacional, Banco de Guayaquil, entre
otros.

Instituciones que fomentan los creditos para negocios con una tasa en
promedio de un 15% anual, pero El gobierno actual, a través del
Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), ha presentado
oficialmente un “Proyecto Integral para el Fomento Productivo vy
Competitivo para las Micro, Pequefas y Medianas Empresas”.

Este programa tiene como objetivo contribuir a mejorar las condiciones
y capacidades de las micro, pequenas, medianas empresas y artesanos
del Ecuador el cual da un credito para pequenas y medianas empresa
con un interes de 11% lo que incentiva a emprender con el proyecto.

25 http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000019
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Tabla N°3 - Crédito compra maquinaria

Crédito compra Maquinaria

Destino: compra

de maquinaria Periodo de gracia
nuevay
reconstruida para
la produccion.

Compra de
maquinaria, equipos,
implementos,
motores y Hasta 5 afos Hasta 1 afio
herramientas nuevas
(sector automotriz)

Autor: Paul Ponce y Javier Villarreal

El crédito permitiria a las personas con proyectos relacionados a la
industra automitriz tener el poder adquisitivo para realizar la compra de
la maquinaria la que cuente con un afo de gracia por parte del Banco de
Fomento hacia sus clientes esto quiere decir que en el primer afo
después de haber realizado el crédito no se debera cancelar sino hasta
el segundo afio lo que constituye un beneficio para recuperar la
inversion dentro del periodo sefalado.

Los créditos de consumo otorgados por dichas instituciones permitieron
registrar USD 17 mil millones en depdsitos de ventas. Por consiguiente,
gracias a dichos créditos y a otros planes de financiamiento, se han
comercializado 125 mil vehiculos nuevos en lo que va del afo. Implica
que la industria automotriz ha crecido un 42%, posicionandose como el
tercer sector econdmico mas productivo en Ecuador.

Para el mes de agosto de 2011 el volumen de crédito total otorgado por
el sistema financiero privado se situé en USD 1,598.9 millones,
representd una ampliacién de USD 105.3 millones con respecto a julio
2011, equivalente a una tasa de crecimiento mensual de 7.05% y anual

42



de 18.67%. Finalmente, el crecimiento del volumen de crédito de enero
a agosto de 2010 con relacién a enero a agosto de 2011 fue 22.39%.

Las cifras para enero de 2011, destacan que la cartera de crédito
continué expandiéndose a una velocidad del 24,27% anual, lo cual
representd una expansiéon en el saldo de la cartera de US$2.364
millones, de los cuales el 70% correspondid a los sectores productivos

del pais y el 30% restante tuvo como destino actividades de consumo.
26

Las captaciones de la Banca privada contabilizaron un saldo de
US$15.568 millones, lo cual implicé que el indice de intermediacion
financiera (total de cartera respecto al total de depdsitos) se ubicara en
el 73,5% a enero del presente afio. La morosidad fluctudé del 2,63%,
registrado en diciembre de 2010, al 3,34% en enero de 2011 como
resultado del crecimiento de la cartera de crédito y especialmente de los
segmentos de consumo y microcrédito, segmentos en los cuales se
elevaron los montos de crédito para este ultimo mes. Sin embargo, las
provisiones por cartera registraron también una tasa de crecimiento
positiva del 1,26% mensual.?’

Grafico N°.8- Crédito del sector privado
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Autor: Asociacion de Bancos

2 http://www.asobancos.org.ec

27 http://www.asobancos.org.ec
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El crecimiento de crédito en el sistema financiero privado es un factor
muy importante, ya que las personas podran acceder a un crédito con
mayor facilidad y adquirir un vehiculo pesado, constituyendo una gran
oportunidad para el estudio.

2.2.1.7 Credito para el Sector Automotriz

La reactivacién de los créditos financieros en el 2011 y la recuperacion
de la confianza del consumidor, establecieron las condiciones adecuadas
para apoyar al sector automotriz. A esto se le afiade la estimulacion de
las ventas antes de culminar el afio tras el anuncio del incremento en
5,00% del arancel a los automotores importados con cilindrajes
superiores a los 1.900 centimetros cubicos.

Los variados planes financieros que ofrecieron los bancos a los clientes
para adquirir un automoévil fueron un factor determinante en el repunte
de las ventas. La entrega de créditos para este tipo de compras mejord
sustancialmente, lo que se corrobord con la presencia de ocho
instituciones que ofertaron préstamos y unas 11 que ofrecieron
accesorios. Bancos como el Guayaquil, Amazonas, Produbanco,
Promérica y Banco del Austro ofrecieron opciones de financiamiento de
hasta el 80,00% del valor del vehiculo, a 60 meses plazo, 20,00% de
entrada y dos meses de gracia.?®

Durante el ano 2010 se vendieron 130 mil unidades; de ellas, el mayor
numero de ventas se registré en el segmento de automoviles, con 56
mil unidades y una participacion del 42,99% en el total vendido. En
segundo lugar se comercializaron las SUVs, representando el 25,60% de
las ventas (cerca de 33 mil unidades); y en tercer lugar las Pick up, con
una participacion de 21,24% (27,8 mil unidades vendidas).

La industria automotriz es el tercer sector de mayor movimiento
econdmico en el Ecuador y el 2010 fue, para esta industria, un ano con
muy buenos beneficios. La participacién en las ventas por provincias fue
liderada por Pichincha, con una participacién del 40,00% (vendiendo 51

28 http://www.sbs.gob.ec/practg/p_index?
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mil unidades), seguida de Guayas, con 32 mil unidades vendidas y
26,00% del total; Tungurahua, con el 8,00% de participacién y 10 mil
unidades comercializadas; y por ultimo Azuay, que vendido 8 mil
unidades y obtuvo el 7,00% de las ventas.?®

2.2.1. 8 Crédito con Tarjeta de Credito

El indice de Confianza del Consumidor (ICC) se ubico de 41 puntos en el
mes de julio de 2011, este valor es 1.8 puntos inferior al registrado en
el mes de junio. El ICC tiene un comportamiento bastante similar al del
volumen de crédito otorgado con tarjeta de crédito, que alcanzé el
monto de USD 587 millones en julio de 2011.3°

Grafico N°.9- Indice de confianza del consumidor y volumen de
crédito con tarjeta de crédito
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29 http://www.ccq.org.ec/
30 http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000019
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Segun el grafico n® 9 se puede analizar que los consumos con tarjeta
de crédito han aumentando generando una fortaleza en la actividad
comercial, logrando que el nivel de confianza del consumidor sea
positivo y esto es un indicador que genera una buena respuesta para el
estudio.

La Superintendencia de Bancos informd que de enero a julio del 2011 en
el Ecuador se hicieron compras con tarjetas de crédito por alrededor de
USD 3 953 millones. Esto significa un 41 % mas que en el mismo lapso
del 2010.

El 25% se orienta al consumo de alimentos, el 12% a prendas de vestir,
el 10% a compra de vehiculos y avances en efectivo, el 8% en salud y
un porcentaje similar por consumo de gasolinas. Y finalmente el 6 y 7 %
se usa en tecnologia y viajes de turismo. 3!

2.2.1.9 Balanza Comercial

La Balanza Comercial Total, durante el periodo enero-julio de
2011registré un saldo favorable de USD 6.47 millones, resultado que al
ser comparado con el obtenido en el mismo periodo del afio 2010(USD-
619.09 millones), representd una recuperacion comercial de 101.05%.

La Balanza Comercial Petrolera tuvo un saldo favorable de USD 4,359.96
millones ,37.78% superior al saldo registrado entre enero y julio del afo
2010 (USD3, 164.40 millones), como consecuencia del incremento del
precio del barril de petrdleo y sus derivados (35.93%).

La Balanza Comercial No Petrolera contabilizd saldos comerciales
negativos al pasar de USD-3,783.49 a USD-4,353.49 millones, lo que
significd un crecimiento del déficit comercial no petrolero de 15.07%3°
como se puede apreciar en el grafico n°10.

3! http://lanoticiaalinstante.com/index.php?sec=not&idnot=18079
32 http://www.bce.fin.ec
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Grafico N°.10- Balanza comercial petrolera y no petrolera
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Fomentar las exportaciones tradicionales y diversificar la oferta, sobre
todo de productos que tengan un alto valor afiadido, con el objetivo de
alcanzar en 2013 un crecimiento de, al menos, un punto porcentual, en
relacién al PIB.>3

El Gobierno tiene listos varios proyectos para lograr esos objetivos,
especialmente algunos encaminados a mejorar la competitividad
productiva, la renovacién industrial, el fomento a las exportaciones de
pequefias y medianas empresas y la promocion de la nueva oferta
exportable.

Las exportaciones, que en los uUltimos afos se habian estancado en un
13% del PIB, con la aplicacion de esta politica podrian subir en un punto
porcentual en los proximos dos afios.

Los neumaticos son uno de los repuestos automotrices que se necesitan
renovar obligatoriamente y estdn dentro los elementos mas caros, sin
embargo el reencauche no solo representa un ahorro en costos para los
transportistas, pues disminuyen la demanda de llantas nuevas y por
ende también la importacion de neumaticos. El estudio también
contribuira a nivelar el déficit de la balanza comercial, que entre Enero y

33 http://www.bce.fin.ec/contenido.php?CNT=ARB0000003
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Agosto de 2011 fue de 488,20 millones, lo cual implica la recuperacion
del 59,5% frente al mismo periodo en 2010.

2.2.2 Industria Automotriz

El sector automotor ecuatoriano ha tenido un desarrollo muy favorable,
en el caso de las ensambladoras de vehiculos en el pais, registra tasas
de crecimiento del orden del 32%, mientras en el sector de autopartes
el crecimiento es del 25%3*.

En materia de empleo, el sector automotor, genera mas de 22 mil
puestos de trabajo directos, en lo que respecta a la fabricacion de
autopartes, ensamblaje y en el ambito de comercio a través, de
distribuidoras y comercializadoras de vehiculos.

En el 2010 las exportaciones de la industria automotriz del Ecuador a
Colombia y Venezuela alcanzaron 342 millones de dodlares, en tanto que
las ventas totales de la industria bordearon los 4.951 millones de
ddlares, por lo que la industria de hecho contribuye de manera positiva
al sector externo ecuatoriano.?

Grafico N°.11- Cuadro de ventas por tipo de vehiculo
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La tendencia de compra de autos ha incrementado, lo que indica que la
comercializacion de las llantas va aumentando, esto da una pauta para

34http://www.cinae.org.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=34&Itemid=503&la
35 http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000019
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analizar el sector con un mayor niumero de buses y camiones en el
mercado, se genera un punto favorable para el estudio ya que se tiene
un sector amplio para aplicar los objetivos. Como se puede observar en
los graficos n° 11, las ventas de vehiculos pesados estd creciendo
significativamente.

Grafico N.12- Volumen de ventas por tipo de vehiculo
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2003 20.296 16.103 12.910 2.664 8.399
2004 26.313 13.472 8.639 2.813 4.219
2005 28474 14.198 10.009 2.372 4.098
2006 41.695 17.734 12.647 2.054 6.280
2007 42932 12.251 15.968 1.563 2.844
2008 38.565 20.660 16.769 1.917 10.867
2009 46.846 27 .963 22710 2.207 12.958
2010 35.869 21.336 24.727 1.895 8.937

Autor: CAMARA DE LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ ECUATORIANA.

En los graficos N° 11 y 12, se observa como la industria automotriz
ecuatoriana vendid 92,764 unidades en el afio 2010.Y en el 2009 se
negociaron 112,684 vehiculos lo indica que en el 2010 no fue tan
optimista el escenario como el del siguiente.

Grafico N°.13- Distribucion de vehiculos por provincia
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Autores: CAMARA DE LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ ECUATORIANA.
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El grafico N° 13 indica que el parque automotor estd centrado en las
principales provincias del pais; que son Pichincha, Guayas, Azuay,
Manabi, Los Rios y Tungurahua.

Grafico n°.14- Tendencia de vehiculos importados
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Autores: CAMARA DE LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ ECUATORIANA.

El incremento de aranceles a los CKDs (partes de vehiculos) impedira
que el sector automotor continle con su alto crecimiento de ventas, la
cual dependera del impacto que genere a los consumidores el
incremento del valor final del automovil; esto ya que a pesar de que se
puede reducir la demanda, no se estima que se lo haga en grandes
proporciones, en razén de que ésta (la demanda) podria migrar hacia
los vehiculos menos afectados, es decir, los ensamblados en el pais y
vehiculos de menor costo y a los respuestos de buses, camiones y
maquinaria pesada.>®

Dentro de este contexto el costo y el tipo de neumaticos utilizados en
vehiculos pesados difieren de otros tipos de llantas principalmente por
su capacidad de carga, debido a su utilizacién, en algunos casos superan
una capacidad de 3000 kilogramos (6600 libras) cada uno.

36 http://www.cinae.org.ec/
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Ademas para asegurar el desempeno adecuado y seguro de un bus,
camion o trdiler se debe tomar en cuenta la posicién que va a tener la
llanta para asi optar por el mejor diseno.

Los diferentes tipos de labrado que se utilizan en vehiculos pesados se
agrupan en 4 grupos principales: direccionales, de traccion, mixtos u
“off-road.”

2.2.2.1 Llantas Direccionales

Los labrados direccionales también son conocidos como delanteros o
lisos debido a que la mayoria de veces se las utiliza en el eje de
direccidn, el cual esta al frente del vehiculo. La funcidén principal de
estas llantas es guiar al vehiculo, la friccion con el asfalto es minima
para reducir el consumo de combustible.

Su labrado se distingue por las hendiduras principales, las cuales son
paralelas a la circunferencia de la llanta. Cada fabricante tiene
variaciones que se aprecian en hendiduras secundarias y numero de
hendiduras principales, como se puede apreciar en la imagen.

Grafico N°.14- Llantas direccionales

Autor: CONTINENTAL TIRE ANDINA S.A
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2.2.2.2 Traccion

Se refiere a las llantas a las cuales es transmitida la fuerza del motor,
por lo que a estas llantas también se las puede conocer como
posteriores. La funcion principal de las llantas de traccién es transmitir
la fuerza del movimiento producido por el motor sin derrapar, por lo que
sus labrados tienen alta fricciéon con el asfalto, pueden tener hendiduras
transversales y/o tacos que generan un mejor agarre de la llanta.

Su disefo evita poner tensién lateral, pues no se desea tener problemas
al momento de cambiar de direccion. En el grafico se puede apreciar 2

tipos de llantas de traccion.

Grafico N°.15- Llantas de traccion

Autor: CONTINENTAL TIRE ANDINA S.A.*’

2.2.2.3 Mixtas

Son utilizadas en los ejes libres, como los de un trailer, una posicion en
la cual no deben guiar al vehiculo ni transmitir la fuerza del motor, por
lo que tienen caracteristicas de llantas direccionales para no crear
resistencia al rodamiento, y caracteristicas de los labrados de traccién
para no influir en la direccién del vehiculo.

Su Unica funcidn es la de soportar la carga que se esté transportando,
su disefio puede tener cortes paralelos, oblicuos y transversales, o

37 http://www.ercotires.com/productos.php?v=3
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también tener hendiduras en zigzag como se puede apreciar en estos 2
modelos de llantas mixtas:

Grafico N°.16- Llantas mixtas

Autor: CONTINENTAL.TIRE ANDINA S.A.38
2.2.2.4 Off Road

Su significado traducido al espanol significa fuera del camino, son llantas
para vehiculos que operan en condiciones mas agresivas como en
construccion, mineria o caminos de tierra o en pésimo estado. Su
labrado destaca tacos o hendiduras anchas para evitar que piedras
queden atrapadas en el cuerpo de la llanta.

Grafico N°.17- Llantas off Road

Autor: CONTINENTAL TIRE ANDINA S.A.%

38 http://www.ercotires.com/productos.php?v=3
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2.2.3 Factores Politicos

Ecuador es un pais con un régimen constitucional de derechos vy justicia,
social, democratico, soberano, independiente, unitario, intercultural,
plurinacional y laico. Se constituye en forma de republica y se gobierna
de manera descentralizada. La soberania se halla en el pueblo, cuya
voluntad es el polo de la autoridad, y se ejerce a través de las entidades
del poder.

La politica de desarrollo en el Ecuador tiene diversos ejes direccionales
con los cuales se pretende llevar adelante el sistema de gobierno.
Contrario a los paradigmas de un repetitivo ejercicio contable o
estandares internacionales, el pais formalizé sus principios de desarrollo
asi como un plan de seguimiento con indicadores de medicién para
evaluar su evolucién a través del Plan Nacional del Buen Vivir.

Asi también, el Ministerio de Coordinaciéon de la Produccion, Empleo y
Competitividad elaboré una agenda para la transformacion productiva
encaminada a promover el cambio en las formas de produccién tanto en
el aspecto de productividad asi como en su vision de comercio exterior.
Finalmente, este mismo Ministerio impulsé el Cédigo de la Produccion
gue, recientemente aprobado por la Asamblea Nacional, dara forma a un
nuevo y mejorado estilo de promover la inversion y fortalecer las
relaciones trabajador y empresa

La forma de gobernar se ha definido en un sistema general de
resultados, que se busca tener y reforzar 4 aspectos fundamentales
como son: planificacién, gestion, rendicion de cuentas y mejoras de
procesos.

Uno de los mayores obstaculos que ha enfrentado el Gobierno en los
ultimos afos ha sido la reduccion y casi eliminacién de la inversién
extranjera. Esta crisis se ha producido por la inestabilidad politica y los
continuos cambios “en las reglas de juego”.

39 http://www.ercotires.com/productos.php?v=3
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Una muestra de ello fue la eliminacion de los tratados de proteccién de
inversiones que Ecuador mantenia con 13 paises del mundo. Entre ellos,
Gran Bretana, Estados Unidos, China, Canada.

Este problema no solo afecta a los inversionistas externos, sino a los
nacionales también, que temen que sus empresas se vean afectadas por
la falta de seguridad juridica.*°

El sector automotriz enfrenta este inconveniente luego de pasar el mejor
afo de ventas.

El 2010 el gremio en su conjunto comercializé unas 130 350 unidades, y
espera para este afo una reduccién del 20% en la colocacion de nuevos
vehiculos, es decir un escenario similar al 2009.

Asimismo, los calculos de la Asociacion de Empresas Automotrices del
Ecuador (Aeade) establecen que el comercio de vehiculos nuevos, entre
importados y nacionales, estara entre 90 mil y 100 mil unidades.

Adicionalmente, se especifica que la modificacibn gubernamental
afectara a vehiculos importados que tienen motores de entre 1 000 y 1
900 centimetros cubicos, lo que implica autos de gama popular, 4x4 y
4x2, pero también camionetas y camiones de hasta 4,5 toneladas.

De hecho, se estima que aproximadamente el 60% del mercado de los
importados se vea involucrado en el alza arancelaria, segun calculos del
gremio.*!

2.2.4 Factores Ambientales

La diversidad de climas estan determinados por la geografia y las
temperaturas de cada una de las regiones del pais, las cuales presentan
solo dos estaciones definidas humeda y seca. El modelo meteoroldgico
se determina por su altitud, ubicacién y, principalmente por la presencia
de la cordillera de los Andes vy la influencia maritima. Las temperaturas

“Ohttp://www.elciudadano.gob.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=27209:industria-
automotriz
41 http://www.inamhi.gov.ec/html/inicio.htm
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tanto en la costa como en el oriente oscilan entre los 20 °C y 33 °(C,
mientras que en la sierra suele estar entre los 8 °C y 26 °C.

La estacién humeda se extiende entre diciembre y mayo en la costa,
entre noviembre a abril en la sierra y de enero a septiembre en la
Amazonia. Galapagos tiene un clima mas bien templado y su
temperatura oscila entre 22 y 32 grados Celsius, aproximadamente.

Generando que la vida uatil de una llanta sea menor por los cambios de
temperatura entre las distintas regiones en el pais, este es un factor
importantes por lo que los transportistas tienden a cambiar de llantas en
forma continua.

La tendencia de paises asi como de empresas es la de desarrollar una
cultura de cuidado al medio ambiente, a esta se suma el Ecuador, que
ha aplicado regulaciones para controlar el impacto ambiental que
puedan producir las empresas.

El reencauche de llantas reduce los desechos sélidos en mas del 60%,
motivo por el cual el MIPRO (Ministerio de Industrias y Productividad del
Ecuador) apoya esta actividad comercial que es de beneficio ambiental
para todo el pais.

2.2.5 Factores Socio-Culturales

La cultura ecuatoriana cosmopolita en tradiciones, costumbres, lenguas,
dialectos, musica, fiestas, religién, gastronomia, etc.; con el pasar de
los afios se ha enriquecido cada vez mas gracias a la historia generada
por los ancestros los cuales han hecho de Ecuador un pais rico,
diferencidandose a nivel mundial por sus atributos naturales .

La poblacién étnicamente diversa, mestizo y amerindio siendo los
grupos mas numerosos Yy representativos del Ecuador, constituyendo el
55% y el 22%, respectivamente. Los blancos, asi como descendientes
de espafioles como también de otros europeos conforman el 17%.28 Los
mulatos y afros conforman el 3% del total de la poblacién, la mayoria
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estan ubicados en la provincia de Esmeraldas, en menor medida en el
Valle del Chota (Imbabura).

Este entorno ha hecho que las personas usen mas los medios de
transporte por las amplias distancia por recorrer dentro del pais por lo
que en la sociedad es necesario tener un medio para llegar a los
distintos puntos para realizar alguna actividad.*?

2.2.6 Entorno Demografico

Ecuador estd conformado por 14'306.876 habitantes, es decir, 14,6%
mas que lo reportado en el Censo de 2001, afio en que la poblacion
llegé a los 12'481.925 habitantes. Segun el INEC, el pais bordea una
tasa de crecimiento inter censal anual de 1,52%.

La institucion anuncid también los datos preliminares de poblacion
provincial; siendo Guayas la provincia que registr6 mayor numero de
habitantes (3'573.003), le sigue Pichincha (2'570.201) y en tercer lugar
se encuentra Manabi (1'345.779).

En cuanto a la densidad demografica, los resultados preliminares del
censo arrojan que existen 55,8 habitantes por kildometro cuadrado
(km2). Las provincias con mayor densidad poblacional son Pichincha con
269,5 habitantes por Km2 y Guayas con 227,5 por Km2; mientras que
las de menor densidad son Pastaza y Galdapagos con 2,8 habitantes por
Km2 cada una.*?

2.2.7 Factores Tecnologicos

El entorno tecnologico influye a este proyecto, ya que dentro del
mercado se han fabricado nuevas maquinarias de Ultima tecnologia
relacionadas al reencauche, por la creciente demanda de este tipo de
bienes, lo que es un punto positivo para el proyecto. De esta manera se
cuenta con una amplia gama de maquinaria a diferentes precios y

42 www.inec.gov.ec
43 http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/ger/estrategia.htm
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marcas. En la parte informatica se puede crear un sotfware con todas
las aplicaciones para que arroje indicadores de todo el proceso.

El proyecto se trata de la produccidn y comercializacién del producto
por lo cual el enfoque es tratar de ver como lograr dar recomendaciones
para incrementar el volumen de ventas del servicio a nivel nacional y
gue de esta manera se genere mayor produccion. Como la maquinaria
que se necesita reduce el tiempo de reencauche genera una facilidad
para mejorar y usarla.

2.3 Micro Entorno

Dentro del micro entorno se va a analizar lo que influye al proyecto
tomando en cuenta las “Fuerzas” de Michael Porter los mercados de
consumidores, los canales, los competidores, productos sustitutos,
entrada de potenciales competidores, poder de negociacién de los
proveedores, rivalidad entre empresas competidoras y negociacién de
los consumidores.

2.3.1 Situacion Competitiva-Analisis De Porter

Grafico N°18 - Analisis de Porter
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Autores: Paul Ponce - Javier Villarreal
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2.3.2 Desarrollo de Productos Sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos que el cliente puede consumir,
como alternativa, cuando cualquier sector baja la calidad de sus
productos por debajo de un limite por el cual el cliente estd dispuesto a

pagar.

Pueden imponer un limitante al precio del producto a comercializarse
en el mercado ya que estos provocan una reaccién en las personas el
momento de analizar precios, calidad, disponibilidad, desempefio entre
uno y otro producto.

El servicio de reencauche entré al mercado como una alternativa mas
econdmica y ecoldgica a la compra de llantas nuevas, por lo que su
producto sustituto son las llantas nuevas, sin embargo la existencia de
llantas nuevas es esencial para poder ofertar el servicio de reencauche,
que prolonga la vida util de este producto.

Una llanta a la que se dé un correcto mantenimiento, que cuente con
una carcasa de acero de buena calidad, ofrecida por marcas premium,
puede llegar a reencaucharse hasta 5 veces. En el pais, se ha podido
llegar hasta un tercer reencauche, debido a que las carreteras y vias no
siempre son regulares y pueden tener muchos desperfectos como
baches, ripio, desniveles, etc., esto afecta a la llanta ya que exige un
mayor desgaste de la estructura, es decir de la carcasa. Sumado a
condiciones no muy apropiadas en el medio, la falta de conocimiento y
habito en el mantenimiento de neumaticos por parte de los conductores
no ha permitido alcanzar mayores niveles de reencauche y segun se
estima, existe un promedio de reencauche en llantas de marcas
premium de un 1,2 - 1,5. No se toma en cuenta las llantas de baja
calidad ya que su estructura no se desarrollaria de manera segura en el
caso de reencaucharlas.

A partir del 16 de septiembre se aplicé la nueva ley de importaciones,
que en el caso de llantas requiere, ademas de los documentos
habituales, una licencia de importacién especial que se puede otorgar a
cualquier persona natural, sin embargo el volumen de importaciones
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gue se les permitira a los nuevos actores del mercado sera maximo del
5% del volumen total de importaciones al pais el aflo pasado (entre
todos los nuevos importadores).

2.3.3 Entrada de Potenciales Competidores

Por el proyecto que tiene el gobierno de “Reusa llanta” hay lo posibilidad
que nuevas empresas entren al mercado de reencauche llantas, hay una
gran probabilidad de que el mercado atraiga nuevos competidores.

Existen reencauchadoras artesanales que no cumplen con las normas
INEN, también, son un competidor que puede ir ingresando al mercado
por el auge de este servicio, sin embargo operan de manera ilegal y no
representan una amenaza ya que su funcionamiento es informal y no
tienen capacidad ni procesos industriales.

2.3.4 Poder de Negociacion de los Proveedores

Para las reencauchadoras los proveedores no cuentan con un verdadero
poder de negociacion ya que en el mercado no existe una amplia
variedad de empresas que brinden este servicio, las cuales se
diferencian en calidad, precio, garantia y durabilidad, en las que
dependen de la competencia para determinar sus politicas comerciales.

Un 70% de las materias primas son importadas los proveedores no
pueden negociar directamente con los productores, lo que se limitan a
fijar los precios sin poder lograr una negociacion con el cliente, ya que
los precios no pueden variar al cliente final.

El poder de negociacién de los proveedores puede volverse fuerte o
débil dependiendo de las condiciones del mercado en la industria del
proveedor. Este poder de negociacién afecta la intensidad de la
competencia, sobre todo cuando existen muchos proveedores, sélo hay
algunas materias primas sustitutas adecuadas o cuando el costo de
cambiar las materias primas es muy alto.

60



En la industria automotriz se da mucha importancia a conceptos como el
JIT (Just In Time) por lo que existe un excelente relacion entre
empresas productoras con sus proveedores, se tienen acuerdos firmados
de derechos y obligaciones de las dos partes, y al no cumplir algin
termino se da por terminada la relacién comercial o se pagan grandes
sumas de penalizacion. Se debe tomar en consideracion que los
proveedores tienen contratos por sumas que superan los cientos de
miles de ddlares y sus productos estan enfocados casi exclusivamente a
la industria de los neumaticos, por lo que todas las empresas cuidan a
su cliente y buscan mantener una excelente relacion. Debido a una un
trato muy formal y sustentado por la via legal, no se tiene mayor riesgo
en la negocién con proveedores.

2.3.5 Rivalidad entre Empresas Competidoras

En el Ecuador con un indice de 20% de reencauche no es un mercado
amplio, para las once empresas que cuentan con la maquinaria
adecuada para llevar a cabo con este proceso, que operan a menos de
la mitad de su capacidad operativa. Esto quiere decir que la rivalidad es
muy grande ya que los duefos de vehiculos pesados que cuentan con el
conocimiento del reencauche tienen pocas opciones para tener este
servicio y las empresas que les brindan el mismo se disputan por la
mayor cantidad de cliente por falta de mercado.

Anualmente el mercado de neumaticos en el Ecuador comercializa mas
de 2 millones de unidades. Es un mercado muy competitivo, en el que la
estrategia de marketing de cada empresa se enfoca mucho en el precio
y la comunicacion, se invierten millones en publicidad y sobre todo
actividades BTL (Below the Line) y ATL (Above the Line). Los precios
tienden a ser volatiles si se considera que en la mayoria de marcas se
tienen cambios cada 3 o0 4 meses y hay una constante variabilidad de
descuentos a subdistribuidores.

2.3.6 Poder de Negociacion de los Consumidores

Las llantas son un producto complejo con muchas variaciones en cuanto
a su construccién y aplicacion en cada medida, sin embargo estas
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caracteristicas entran en consideracién Unicamente en segmentos que
utilizan los vehiculos como un bien de trabajo ya sea como buses de
transporte o camiones para llevar mercancias por lo que vamos a un
segmento medio, medio alto.

En el caso de las llantas los consumidores tienen un nivel de
conocimiento medio del mercado, sobre precios y calidad, sin llegar a
ser este de caracter técnico. Es por esto que son clientes complicados
gue buscan garantia y respaldo ademas de buscar descuentos en el caso
de llantas de marcas Premium que son las que se pueden reencauchar.

Se va negociar en base a los tipos de llantas que existen para vehiculos
pesados, esto va a ser un factor segun el conocimiento del mercado ya
que se puede tomar por el lado del desconocimiento para porder
empezar con una negociacidén, esto genera que el mercado empiece a
conocer de los productos que cuenta las empresas que brindan el
servicio teniendo una razén para que los mismos vean nuevas guias
para poder contar con algun tipo de negociacion distinta.

El precio del reencauche es estandar, no es un producto en el que se

puedan dar grandes descuentos y se maneja un promedio muy estable
en todo el mercado.
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CAPITULO III
INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1 Introduccion

Empezando con una idea clara de la realidad del pais en funcidon de la
produccion y comercializacion de llantas y de aquellos factores que
actualmente marcan relevancia en la misma se debe realizar una
Investigacion de Mercados que permita determinar los posibles
compradores del servicio de reencauchar las llantas en funcién de las
realidades macro y micro econdmicas ademas es de vital importancia
determinar un segmento meta en cual se logre posicionar la marca y
generar la confianza para su compra exitosa.

3.2 Investigacion de Mercado

El estudio de mercado es un método que le ayuda a conocer sus clientes
actuales y a los potenciales, de manera que al saber cuales son los
gustos y preferencias de los clientes, asi como su ubicacién, clase social,
educacion y ocupaciéon, entre otros aspectos, podra ofrecer los
productos que ellos desean a un precio adecuado. Lo que le permite
aumentar sus ventas y mantener la satisfaccion de los clientes.

El propdsito de la investigacion de mercados es ayudar a las compafias
en la toma de las mejores decisiones sobre el desarrollo y la
mercadotecnia de los diferentes productos.

El objetivo implica que la investigacién de mercados se esfuerza por ser
imparcial e insensible en la realizacion de sus responsabilidades.

Sus estudios pueden clasificarse como basicos o aplicados a la
naturaleza. La investigacién basica busca extender los limites del
conocimiento, en relacion con algun aspecto del sistema de mercadeo.
Los estudios de la investigacion aplicada estdn interesados en

63



proporcionar ayuda a los gerentes para que tomen mejores decisiones.
Al minimo tiempo estan dirigidos hacia situaciones especificas de la
organizacion y a los requisitos del proceso de toma de decisiones.

Una caracteristica deseable de la investigacidon basica, es que le realicé
en una forma detenida y completa. En el caso de la investigacion
aplicada, la minuciosidad de la investigacién esta de acuerdo con las
necesidades de informacion que tenga la persona que toma la
decisién.**

3.3 Perfil del Consumidor

El perfil del consumidor no tiene edad, se adapta en todos los tiempos y
los diferentes segmentos socio-econdmicos, viven o evolucionan de
acuerdo con su propio micro o macro entorno. Este perfil se obtiene tras
realizar un estudio minucioso de los consumidores o usuarios, y €s una
variable muy importante para la definicidn de cualquier estrategia de
marketing, asi estableciendo un segmento de mercado.

3.4 Segmentacion del Cliente

e Para personas que desarrollan actividades con vehiculos pesados
y necesiten cada cierto kilometraje reencauche de llantas.

e Hombres mayores de 18 afios que cuenten con el conocimiento:
Las caracteristicas y funcionamiento de los diferentes
vehiculos pesados, mecanica general. Leyes de transito y
seguridad integral. Geografia nacional, rutas urbanas ya que asi
tendran que recurrir al proyecto que se esta estudiando por su
beneficio.

3.5 Descripcion del Perfil del Cliente

Los clientes potenciales serdn personas de clase econdmica media vy
media alta, ya sean propietarios de una unidad como de flotas, de bus,

* http://www.contactopyme.gob.mx/promode/invmdo.asp
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volqueta o camidn, donde se esta dirigiendo y necesiten cada cierto
tiempo un reencauche de las llantas.

Tabla N° 4 - Perfil del cliente

Influencia | Decisor_| Comprador | Consumidor | Evaluador |

Autores: Paul Ponce - Javier Villarreal

Dentro del cuadro se puede analizar que las personas en tomar la
decisién de compra vienen hacer los dueios de las cooperativas, flotas y
unidades de vehiculos pesados, ya que asumen ese costo directo de
mantenimiento por unidad, el decisor es al quien se lo tiene que influir a
la compra ya que toma la ultima palabra al momento de tomar una
seleccion.

3.6 Definicion de la Poblacion

Una poblacién es un conjunto de todos los elementos que se esta
estudiando, acerca de los cuales se obtendra conclusiones, El tamano
gue tiene una poblacion es un factor de suma importancia en el proceso
de investigacion estadistica, y este tamafio vienen dado por el niumero
de elementos que constituyen la poblacién, segin el ndmero de
elementos la poblacién puede ser finita o infinita. Cuando el nimero de
elementos que integra la poblaciéon es muy grande, se puede considerar
a esta como una poblacién infinita.*’

* http://www.mitecnologico.com/Main/PoblacionEnEstadistica
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El parque automotor del Ecuador es de 1'830,717 vehiculos, de los
cuadles 573,255 estdan matriculados en la provincia de Pichincha
(31.3%), a nivel nacional se encuentran registrados 208,548 vehiculos
pesados (11.3%)%. Estos datos permite estimar una representatividad a
nivel nacional del 3.57% de vehiculos pesados de Pichincha.

3.7 Definicion de la Muestra

La muestra es un subconjunto de casos o individuos de una poblacién
estadistica. Al elegir una muestra se espera conseguir que sus
propiedades sean extrapolables a la poblacidon. Este proceso permite
ahorrar recursos, y a la vez obtener resultados parecidos a los que se
alcanzarian si se realizase un estudio de toda la poblacién®’

3.8 Tamano de la Muestra

Para determinar el tamano de la muestra se ha tomado como universo a
los buses y camiones que se encuentran dentro de los vehiculos pesados
de la provincia de Pichincha, ya que segun la Camara de la Industria
Automotriz del Ecuador, el reencauche se encuentra distribuido
aproximadamente en un 40% de llantas reencauchadas de vehiculos
pesados en el Ecuador, a la vez son las que cuentan con el numero
suficiente como para que resulte conveniente la inversidén en el servicio
del reencauche, segun el Ing. Mauricio Pontén Coordinador de
entrenamiento técnico y atencion al cliente de Continental Tire Andina
S.A. es justificable la inversion ya que el reencauche dentro del sector
esta creciendo, cuenta con el apoyo del Estado mediante un proyecto se
incentivar el reencauche en el pais, esto va a generar mayor
conocimiento a todos los duefios de vehiculos pesados y de esta manera
el mercado potencial crecera considerablemente.*®

Por otra parte la cdmara de la Industria Automotriz afirma que en la
Provincia de Pichincha aproximadamente un 20 % del reencauche se
debe a las flotas que cuentan con alguna alianza para reencauchar las

*® Anuario 2011 de la Asociacién de Empresas Automotrices Del Ecuador

47 http://es.wikipedia.org/wiki/Muestra_estad%C3%ADstica

48 ENTREVISTA AL ING. MAURICIO PONTON COORDINADOR DE ENTRENAMIENTO TECNICO Y ATENCION AL
CLIENTE DE CONTINENTAL TIRE ANDINA S.A.
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llantas de sus unidades y hay pequefias empresas de transporte, duefios
de un solo vehiculo que no tienen este servicio lo que se puede llegar a
ese mercado justificando la inversion.

Para conocer el nimero exacto de personas a la que se debe encuestar,
se utilizara la siguiente formula ya que contamos con el niumero total de

la poblacién.*®

Poblacion Finita

2

L pegeN
MNe E+E 2;:-"L;r

I}E:

En donde:

n =? tamafo de la muestra

e = 8% = nivel de error

Z = 1.28 (para el 90% de confiabilidad)
N= 45006 universo

p = 0.50 probabilidad de ocurrencia

q = 0.50 probabilidad de no ocurrencia
Np= total segmento buses

N.= total segmento camiones

np= muestra segmento buses

Nn.= muestra segmento camiones

4 ENTREVISTA ING. PABLO BURBANO COORDINADOR DE INTELIGENCIA DE MERCADOS DE LA CAMARA DE
LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ
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Bus Camiones |Total
7.190 37.816 45.006

z[1,28 [NC  [90%]
P |50%
Q| 50%
N [45.006
e | 8%
1.28% ¢ 0.50 « 0.50 & 45006

n=
45006 ©0.08° +1.28% «0.50 # 0.50

. __ 184344576
~ 288.0384+0.4096

184344576
~ 288.448

Numerador 18.434,46
Denominador | 288,45

n=|63,91
% |0,14%

n=n—-
7190
n, =
45006
[Np=]10,22
_.,37816
© 45006




3.9 Diseino de la Encuesta

La encuesta que se ha planteado para este proyecto (ANEXO A) contiene
preguntas técnicas tanto abiertas como cerradas, las cuales no pueden
ser respondidas por toda la poblacién razén por cual las encuestas se
realizaran a duefios y choferes de automdéviles pesado en la provincia de
Pichincha.

La encuesta que se ha formulado tiene como objetivo aportar al
proyecto con los siguientes aspectos:

h.

Determinar nimero de llantas que se reencauchan en la provincia
para el parque automotor pesado.

Conocer cuantas personas usan el reencauche en la provincia.

Mediante la investigacion de mercados se determinara saber si las
personas prefieren reencauchar las llantas a comprar nuevas.

Determinar el nivel de aceptacién, confianza y conocimiento del
servicio por parte de la gente.

Medir el nivel de personas interesadas en invertir en este servicio
y el dinero que estarian dispuestos a pagar por él.

Conocer las principales preferencias de la gente que utiliza este
servicio y de esta manera evaluar a la competencia

Medir las preferencias del mercado en base a los servicios
adicionales a la venta del servicio para de esta manera determinar

las promociones que el estudio brindaria a sus clientes.

Analizar las preferencias en lo referente a canales de distribucion,
y marcas del servicio.

69



3.10 Resultados de la Encuesta

Pregunta 1:
éCon cuantos vehiculos cuenta su empresa, cooperativa o flota?

TABLA N°5 - Porcentaje de vehiculos que cuentan.

Vehiculos con los que cuenta

1 vehiculo 75%
2 vehiculos 15%
4 vehiculos 5%
8 vehiculos 5%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

GRAFICO N°18. - Porcentaje de vehiculos que cuentan

Porcentaje de vehiculos por
dueio

1 vehiculo 2 vehiculos 4 vehiculos 8 vehiculos

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Una vez analizada la pregunta se puede concluir que de un total de 64
encuestadas, en empresa, flota o cooperativa el mayor porcentaje
tienen un camién o un solo bus que representa el 75% de los
encuestados, ya que los precios de estos vehiculos son muy altos y cada
bus o camidn tiene uno solo duefio, mientras que en un 15% de los
encuestados tienen 2 vehiculos pesados y en un 5% tienen 4 a 8
vehiculos, que son un porcentaje muy bajo.
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Pregunta 2:
En promedio ¢Cuantos neumaticos necesita reponer anualmente?

TABLA N°6 -Promedio de neumaticos cambiados.

Neumaticos repuestos anualmente

6 neumaticos 10%
8 neumaticos 5%
10 neumaticos 5%
12 neumaticos 65%
24 neumaticos 5%
22 neumaticos 5%
48 neumaticos 5%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

GRAFICO N°19. - Porcentaje de vehiculos que cuentan

Neumaticos repuestos
anualmente

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Se puede observar que el mayor porcentaje de vehiculos pesados tienen
esta tendencia de un cambio anual de 12 neumaticos, ya que el 65% de
los encuestados, después con un 10% de encuestados sefala que
cambian 6 neumaticos anualmente, el 5% los demas restantes. (Esto
indica que el cambio anual de 12 neumaticos es el mayor y representa
un mercado potencial a donde se tendra que enfocar).

71



Pregunta 3:
De este total é¢Cuantas llantas nuevas se compran?

TABLA N°7- Llantas nuevas compradas.

Llantas nuevas compradas Porcentaje

No compra 5%
2 llantas 20%
4 |lantas 55%
8 llantas 5%
10 llantas 5%
20 llantas 5%
22 llantas 5%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

GRAFICO N°20. - Compra de llantas nuevas

Compra de llantas nuevas

no 2llantas 4 llantas 8 llantas 10 20 22
compra llantas llantas llantas

Autores: Paul Ponce y Javier Villareal

Los encuestados compran un promedio de 4 llantas anuales con un
mayor porcentaje de 55% ya que prefieren comprar las llantas de los
ejes delanteros en un promedio de 2 llantas cada 6 meses. Un 20% de
los encuestados compran llantas, un 5% son los que compran todos los
neumaticos para sus vehiculos, y existen los que no compran llantas
nuevas y reencauchan todas sus llantas.
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Pregunta 4:
éCuantas llantas se reencauchan?

TABLA N°8- Numero de llantas reencauchadas.

Numero de llantas reencauchadas

No reencaucha 10%
4 |lantas 15%
8 llantas 60%
10 llantas 5%
12 llantas 5%
40 llantas 5%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

GRAFICO N°21. - Llantas reencauchadas

Llantas reencauchadas

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

El 60% reencauchan 8 llantas anualmente, lo que indica que es
mercado amplio para poder enfocarse, después se tiene que se
reencaucha 4 llantas con un 15%, y hay un grupo con un 10% que no
reencauchan y son los que compran todas sus llantas y el 5% estan los
gue reencauchan un niumero mayor de llantas.
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Pregunta 5:
¢Por qué prefiere/preferiria comprar una llanta nueva?

a. Porque duran mas

b. La respuesta de las llantas es mejor.
c. Por politica de la empresa.

d. Mayor confianza-seguridad

e. Otro. Especifique

TABLA N°9.- Preferencia de compra de llantas nuevas.

Preferencia de compra de llantas nuevas

Porque duras mas 20%

La respuesta de la llanta es mejor 5%
Por politica de la empresa 10%
Mayor confianza - seguridad 65%
Otro. Especifique 0%

Autores: Pall Ponce y Javier Villarreal

GRAFICO N°22. - Preferencia de compra de llantas nuevas

Preferencia de compra por llantas nuevas

Porque duras Larespuesta Por politica de Mayor Otro.
mas delallantaes laempresa confianza - Especifique
mejor seguridad

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

El 65% prefieren comprar llantas nuevas porque les brindan mayor
confianza y seguridad, después tienen con el 20% sefiala porque dura
mas, , con un 10% escogen la opcidn por politicas de la empresa, esto
da una pauta de que ciertas empresas no les permiten tener otra opcién
mas que comprar una llantas nueva para sus vehiculos.
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Pregunta 6:
éPorque prefiere/preferiria reencauchar?

Porque duran mas.

Porque es mas rentable. (Menor costo)
Por politica de la empresa.

La respuesta de las llantas es mejor
Otro.

poo Ty

TABLA N°10- Preferencia de reencauche.

Preferencia de reencauche

No reencaucha 10%

Porque dura mas 0%

Es mas rentable (menor costo) 90%
Por politicas de la empresa 0%

La respuesta de las llantas es mejor 0%
Otro. Especifique 0%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

GRAFICO N°23. - Preferencia de reencauche

Preferencia de reencauche

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

El 90% de los encuestados prefieren reencauchar porque es mas barato.
La personas que no reencauchan son un 10% lo que indica que estas
personas compran todas las llantas de sus vehiculos. Entonces el
servicio hay que empezar a valorar como mayor factor de importancia el
precio y después ir dandole énfasis a los demas opciones y generar un
servicio que tiene un valor agregado que no solo es el precio.
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Pregunta 7:
éPorqué no considera/consideraria reencauchar?

TABLA N°11- Nivel de confianza del reencauche

Porque no considera reencauchar

No reencaucha 10%
Seguridad 60%
politicas de la empresa 5%
Inseguridad 10%
Mayor costo a largo plazo 15%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

GRAFICO N°24. - Nivel de confianza del reencauche

Nivel de confianza del
reencauchado

No Seguridad politicas de Inseguridad Mayor costo
reencaucha la empresa a largo plazo

Autores: Paul Ponce Y Javier Villarreal

Del 100% de las encuestas realizadas se puede notar que el producto no
cuenta con un porcentaje de confianza es asi que el 60% de
encuestados no confia en dicho servicio ya que escogen la seguridad por
lo que no reencauchan, ellos afirman que se debe al desgaste mayor de
las llantas, y que no hay garantia en este servicio, con un 15% sefala
que el costo es a largo plazo, dando la percepcidon de reencauchar mas
veces a comprar una llanta nueva, las empresas que no les permiten
reencauchar por politicas es en un 5%. Y en un 10% son las personas
gue no reencauchan y es porque no confian en el proceso.
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Pregunta 8:
éQué empresas reencauchadoras conoce?

TABLA N°12- Empresa que conoce del servicio.

Que empresa reencauchadora conoce | Porcentaje

No conoce 10%
Llantera Oso 25%
Renovallanta 10%

Durallanta 35%

Europea 20%

Autores: Pall Ponce y Javier Villarreal

GRAFICO N°25. - Top Of Mind

Empresa reencauchadora
conoce

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

En el Top of mind en la industria del reencauche la primera marca que
se les viene a la mente es Durallanta con un 35% lo que hace que sea
una empresa que estad establecida en la mente del consumidor como
principal. En segunda mencién encuentra a llantera Oso con un 25%, en
tercera mencion a la Europea con un 20% y con un 10% esta
Renovallanta como cuarta mencién y un 10% no conocen una empresa

reencauchadora.
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Pregunta 9:
éCon qué empresa reencauchadora trabaja su empresa,
cooperativa o flota?

TABLA N°13- Empresa con la que trabaja.

Empresa reencauchadora con la que trabaja Porcentaje

No reencaucha 10%
Llantera Oso 20%
Renovallanta 15%

Durallanta 35%
Europea 20%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

GRAFICO N°26. - Nivel de confianza del reencauche

Empresa con la que trabaja

No Llantera Oso Renovallanta Durallanta Europea
reencaucha

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Durallanta es la empresa que tiene un mayor numero de clientes ya que
el 35% tienen una relacion comercial con esta empresa y es el mayor
dato estadistico dentro del andlisis, llantera oso con un 20% la segunda
en mencion (Top of Mind), la empresa Europea cuenta con el mismo
porcentaje en prestacién de sus servicios dentro de los encuestados con
un 20%. Y Renovallantas da sus servicios al 15% del anélisis y un 10%
no reencauchan.
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Pregunta 10:
éPor qué la prefieren?

a. Le ofrece mejor precio.

b. Le ofrece mejores servicios adicionales.
c. Porque es mas rapida.

d. Porque es la Gnica que conocen

e. Por costumbre.

f. Otros

TABLA N°14- Porque prefiere esa empresa

Porque la prefiere

No reencaucha 10%

Le ofrece mejor precio 40%

Le ofrece mejores servicios adicionales 10%
Porque es mas rapida 35%

Es la Unica que conoce 0%

Por costumbre 5%

Otros 0%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

GRAFICO N°27. - Porque prefiere esa empresa

Porque prefiere la empresa con la que
trabaja

50%
0o, - - .

No redrtetndiucenejejopes @amdcie £ ddibandtedqu® aonosrimbreOtros

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

El 40% la prefiere la empresa que ofrece un mejor precio, lo que indica
gue las empresas se enfocan en dar precios mas bajos para que sean
escogidas por los transportistas, ya que anteriormente se analiza que el
precio es el principal factor que toman para usar el reencauche, el 35%
dice que tiene que ser mas rapida en el proceso de reencauche ofrece
mejores servicios adicionales, un 10% no reencaucha y un 5% por
costumbre.
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Pregunta 11:
éCoOmo empezo usted su relacion con la empresa que contratan?

a. Un representante de la empresa lo visito.
b. Otra persona, empresa, flota lo recomendo.
c. Publicidad.

d. Otros

TABLA N°15- Relacion con la empresa

Relacion con la empresa

No reencaucha 10%

Un representante lo visitd 35%
Otros, lo recomendaron 55%
Publicidad 0%

Otros 0%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

GRAFICO N°28. - Relaciéon de cémo empezé con la empresa

Relacion de cdmo empezd con la
empresa

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

El 55% de los encuestados dijeron que fue recomendada la empresa
reencauchadora, con 35% estan los que un representante de una
empresa los haya visitado y generando un cliente mediante esta opcion,
un 10% no reencaucha por motivo principal de que compran llantas
nuevas. Publicidad no tiene porcentaje ya que es practicamente nula
dentro de este sector y puede haber la posibilidad de explotar esta
alternativa si nadie lo a echo por ahora.
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Pregunta 12:
éEstaria dispuesto a pagar este valor por el servicio
reencauche de cada llanta?

Cuestionario A Cuestionario B
10 pulgadas 130 145
11 pulgadas 150 180
12 pulgadas 175 195

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

TABLA N°16- Respuestas afirmativas

Cuestionario A Si Cuestionario B
10 pulgadas
130 100% 145 50%
11 pulgadas
150 91% 180 18%
12 pulgadas
175 82% 195 27%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal



GRAFICO N°29. - Demanda de neumaticos

Bandas 10 pulgadas

y =-0,333x + 53,33
R*=1

130 135 140
Cantidad

Bandas 11 pulgadas
—_—

y=-0,412x + 187,5
R2=1

40 60
Cantidad

Bandas 12 pulgadas

y = -0,366x + 205
RE=1

40 60

Cantidad
Autores: Paul Ponce y Javier Vilarreal

Se pudo analizar la sensibilidad de los potenciales consumidores al
precio, se observd el nivel de aceptacion que tendrian los precios
propuestos y con estos se pudo determinar la ecuacién de la demanda
del servicio de reencauche para cada medida de banda de rodamiento.
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Pregunta 13:
éConoce usted el proceso (reencauche tradicional, en frio, etc.)

que utiliza la empresa?
Si () No ( )

TABLA N°17- Proceso del reencauche

Conoce el proceso de reencauche |Porcentaje

No reencaucha 10%
Si 10%
No 80%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal
GRAFICO N°30. - Proceso del reencauche

Conoce el proceso de reencauche

No reencaucha

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

La mayoria de los encuestados no conoce el proceso que se realiza de
ellos el 80% dijo no saber sobre el proceso, Apenas un 10% sabe en
gué condiciones se les va a realizar el trabajo del reencauchado y con un
10% no reencauchan.
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Pregunta 14:

En orden de importancia siendo en 1 el mas importante y 8 el
menos importante por favor ordene desde el mayor al menos
grado de importancia cual de los siguientes servicios valora

usted al momento de reencauchar.

¢ Rendimiento

e Descuento - Precio

e Logistica (Recepcion y entrega de carcazas
e Tiempos de entrega

e Disponibilidad de servicio

e Garantia

¢ Mantenimiento

e Otros

TABLA N°18- Importancia de los servicios.

Orden de importancia del servicio

(siendo 1 el mas importante y 8 el | Importancia
menos importante)

Descuento - precio
Rendimiento
Tiempo de entrega
Disponibilidad del servicio
Logistica
Garantia
Mantenimiento

Otros

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal
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GRAFICO N°31. - Importancia de los servicios

Orden de importancia del servicio (siendo 1 el mas
importante y 8 el menos importante)

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Como el mas importante es el precio para tomar en cuenta el servicio, el
rendimiento y durabilidad como el segundo mas importante, el tiempo
de entrega se toma como el tercero en importancia, la disponibilidad
del servicio como el cuarto en importancia, este punto es muy necesario
para el proyecto ya que tiene que haber el servicio cerca de las flotas,
cooperativas para que estratégicamente se genere una ventaja sobre la
competencia.

La logistica como quinto en importancia, la garantia en séptimo ya que
el servicio no se puede dar un periodo muy amplio de garantia ya que
todo depende del desgaste que sufre las llantas y por ultimo, el
mantenimiento y otros servicios los que tienen menor importancia.
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Pregunta 15:
éQué motivo le haria cambiar de empresa para este servicio?

TABLA N°19- Motivo para cambiar de empresa

Motivo para cambiar de empresa

No reencaucha 10%
Calidad 15%
Precio 45%
Garantia 5%
Servicio 5%
Durabilidad 10%
Rapidez 10%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

GRAFICO N°32. - Motivo para cambiar de empresa

Motivo para cambiar de empresa

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Con un 45% el precio es la opcidon que mas relevancia tiene al momento
de pensar para cambiar de empresa, un mejor precio o muy similar al
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de la competencia pero generando valor agregado con otro servicio, que
seria la calidad que esta en segunda opcién con porcentaje de 15%, por
lo que se tiene que generar conocimiento del proceso que se realiza en
el servicio, para poder crear seguridad en la calidad que se les brinda,
con un 10% durabilidad y rapidez. Un 10% no reencaucha y con 5 %
garantia y servicio.

3.11 Seleccion de la Zona de Actividad

De acuerdo a los resultados de las preguntas 2,3 y 4, el comportamiento
de los consumidores al momento de reemplazar una llanta es de:

Neumatico nuevo: 60.3%
Se reencaucha el neumatico: 39.7%

GRAFICO N°33. - Porcentaje de compra llantas nuevas vs
rencauchadas

Reencauche
39,7%

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal
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El objetivo del MIPRO es que estos indices suban, de esta manera el
Estado busca que mejore el servicio para que se importen menos llantas
para que se promueva el mercado local con servicios ecuatorianos, en
un vehiculo pesado se pueden usar llantas reencauchadas en todas las
posiciones menos las delanteras, es decir Unicamente 2 neumaticos de
cada vehiculo deben ser nuevos por razones de seguridad. Los vehiculos
pesados tienen desde 4 llantas a 24, teniendo un promedio de 12 llantas
por vehiculo se podria tener un indice de reencauche del 83.33% en el
caso de que las llantas se reencauchen tan soélo una vez. Se tiene que
llegar a un balance que genere una mejor conciencia entre comprar una
llanta nueva que en su mayoria son importadas versus promover la
empresa ecuatoriana consumiendo sus servicios y generando empleo al
momento de que aumenten sus demanda, de esta manera se busca
encontrar nuevos mercados donde todavia no se los exlotado.

Como se puede observar en los resultados de la encuesta la gran
mayoria de personas del total de la muestra como de las empresas se
inclinan hacia él reencauche en empresas como Durallantas y la Europea
por lo que el proyecto tiene que lograr competir con estas dos empresas
Yy generar un nuevo mercado con las personas que no reencauchan. Se
tiene que tener en claro que el mercado dentro de la provincia de
Pichincha es amplio para el proyecto pero competitivo, poder conseguir
una empresa que consiga satisfacer las necesidades de los clientes y
alcanzar a tener el mayor numero de participacién del mercado
pichinchano.

Segun las encuestas se pudo recopilar informacion para que el proyecto
llegue a tener Alianzas estratégicas con las cooperativas, flotas vy
empresas que cuenten con vehiculos pesados, conseguir que el material
logistico y traslado sea eficiente y contar con la Instalacion de un
laboratorio de certificacion de calidad de las llantas reencauchadas para
gue se genere las seguridad del servicio, y por ultimo tener un Plan de
Concienciacién y sociabilizacidon de los beneficios del reencauche.
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CAPITULO IV

4.1 Plan de Marketing

Donde se plasma de un modo sistematico el conjunto de acciones
encaminadas a lograr unos determinados objetivos en un plazo de
tiempo concreto, basandose en las condiciones de un escenario dado y
en funcidn de un presupuesto asignado a tal efecto. La accién de
posicionar una nueva empresa reencauchadora en el mercado.

4.2 Objetivos Del Plan De Marketing

El plan de marketing que se realizara tendra por objetivo desarrollar las
estrategias necesarias en el mercado para obtener la satisfaccion del
cliente, aprovechando las fortalezas de la empresa.

e Trazar estrategias que permitan minimizar el impacto negativo y
sacar el mayor provecho de factores externos de manera que se
pueda alcanzar un crecimiento superior al 10% anual en las ventas
netas de la empresa.

e Diseflar un plan de comunicacion que permita dar conocer Ila
empresa y su servicio al 80% potenciales clientes de la provincia de
Pichincha durante los primeros 5 afios de existencia de la empresa.

e Alcanzar un brand awareness superior al 50% en los potenciales
clientes de la provincia de Pichincha hasta el quinto afio de operacion
de la empresa.

4.3 Anadlisis Estratégico

Se refiere a la forma en que se utilizaran las fortalezas de nuestra
empresa para aprovechar las oportunidades atractivas que ofrezca el
entorno. Las estrategias presentadas estdan basadas en las condiciones
politicas, tecnoldgicas y propias de la industria automotriz actuales.
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4.4 Analisis FODA
Factores externos
Oportunidades

O1. Clientes desatendidos como grandes constructoras y empresas de
transportes que aun no trabajan con reencauche.

0O2. El creciente tamafio del parque automotor dado por importaciones
de vehiculos pesados que a partir del 2008.

03. Requerimientos INEN limitan el ingreso de potenciales nuevos
competidores.

0O4. La motivacién por parte del gobierno en promover el reencauche en
el pais.

O5. El constante crecimiento econdmico del pais, ha permitido un
desarrollo general de todas las industrias.

06. Mayor flujo de mercancias y pasajero, dado por el crecimiento
poblacional aumenta el requerimiento de transporte pesado.

Amenazas

Al. El mejoramiento de las vias que haga que el tiempo de vida de las
llantas sea mayor.

A2. Empresas existentes que se dedican a ofrecer el servicio de
reencauche.

A3. Gran atractivo del negocio por el potencial de mercado sin explotar.

A4. Inseguridad en los usuarios por no conocer suficiente sobre el
reencauche y tener desconfianza a usar un producto que no sea nuevo.
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A5. Interés del gobierno por tener un mayor control sobre los procesos
productivos.

Factores internos
Fortalezas

F1. Conocimiento del mercado, contar con estudios completos de flotas,
los cuales incluyen: el diagnostico del vehiculo, andlisis de las
condiciones de uso, recomendaciones técnicas para un mejor
desempefio, costo por kildbmetro y seguimientos de llantas desde su
montaje hasta el final de su vida util.

F2. La empresa cuenta con un portafolio amplio, disefios exclusivos
tanto para trabajar sobre carcasas radiales y convencionales, en ejes de
traccién, direccionales y ejes libres tanto en buses, camiones y traileres,
para aplicacién dentro y fuera de la carretera.

F3. La empresa contard con un personal profesional y altamente
calificado en el area técnica, de esta manera brindara su servicio con
asesoria.

Debilidades

D1. Altos costos (fijos) operativos.

D2. Complejidad en los procedimientos de produccién dada la variedad
de bandas de rodamiento con distintas aplicaciones.

ESTRATEGIAS
E1l. Ofrecer un servicio integral a todos los clientes, con la mejor
asistencia técnica para que este tenga completa satisfaccion con el

servicio que brinde la empresa y de este modo lograr alcanzar un
posicionamiento de mercado por calidad en servicio.
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E2. Identificar y realizar nuevos negocios con mas clientes, de distintos
segmentos del mercado para asegurar una demanda regular para tener
una ocupacién de la capacidad de produccién continua.

E3. Establecer procesos de calidad que permitan entregar un servicio
con excelencia y que se pueda tener un mejoramiento continuo.

Tabla N°20 - Estrategias

Fortalezas Debilidades
F1 F2 F3 D1 D2
O1 JE1, E2|E1, E2|E1, E2 E2
o2 E1 E2 E1, E2 E2
L | O3
=
:g O4 JE1, E2|E1, E2| E1, E2 E2 E1
£ |os E1, E2 E2
§' O6 |E1, E2 E1l, E2 E2
Al E1 E1l, E2 E2
E A2 |E1, E2 E1 E1l, E2 E2
% A3 |E1, E2|E1, E2|E1, E2 E2
g A4 E1 E1 E1, E2 E2 E1
A5

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal
4.5 Mercado Objetivo Del Proyecto

Mercado Potencial: Conformado por clientes potenciales que buscan
otras alternativas al momento de cambiar sus llantas de los vehiculos,
tomar en cuenta el ahorro y tener el mismo rendimiento que un
neumatico nuevo, contribuir con el medio ambiente al momento de
reducir con desechos que se generan al botar las llantas usadas. Un
mercado potencial son propietarios y choferes de vehiculos pesados
(Pichincha y provincias cercanas).
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4.5.1 Segmento de Mercado

Con objetivo de tener éxito en el sector de reencauche y la industria de
neumaticos en el Ecuador, hemos decidido segmentar nuestro mercado
en dos tipos de clientes potenciales, para poder satisfacer las
necesidades de estos dos grupos y poder servirles con provecho y mejor
que nuestros competidores potenciales.

4.5.2 Microsegmentacion

El mercado al que se dirige el proyecto sera en cuanto a su uso final,
para la satisfaccion y servicio que se puede brindar en un negocio de
reencauchado de llantas, especialmente del tipo de neumaticos radiales
en el que se ofrezca un servicio completo con una asesoria
especializada, aprovechando la tecnologia que se contaria. El servicio
sera dirigido a un grupo de personas, ya sean choferes, propietarios de
los vehiculos pesados, de poder adquisitivo medio a medio alto.

4.5.3 Macrosegmentacion

La empresa esta orientada a satisfacer las necesidades mas exigentes
de personas de estrato medio y medio alto que buscan un servicio
especializado y un producto que brinde las mismas caracteristicas de
uno nuevo. El grupo objetivo busca principalmente durabilidad, calidad,
precio y seguridad. Personas que toman en cuenta el factor monetario
como determinante para tomar la decisidon de compra.

4.5.4 Cliente Objetivo

e Personas que cuenten con un vehiculo pesado o varios, ya sean de
Quito o del resto del pais, interesados en mantener en buen estado
sus vehiculos y cumplir con los requisitos que pide la ley para
permitirles su funcionamiento dentro de las carreteras.

e Personas mayores de edad, ya sean conductores profesionales o
duefos de flotas, que desea mantener sus bienes en buen estado.
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4.5.5 Posicionamiento

El posicionamiento de la empresa reencauchadora se centrara en la
diferenciacion del servicio, es decir, brindara servicios adicionales a los
de una reencauchadora tradicional, no sélo en el reencauche sino
servicios adicionales como balanceado y realice el diagnostico con el
asesor donde se encuentra el vehiculo para ver en que condicién se
encuentra las llantas y evitar al cliente llevar hasta al local el vehiculo.
En el mercado donde se desarrollara el proyecto existen actualmente 10
empresas que prestan el servicio de reencauche de primera categoria
segun el MIPRO, estos se consideran competencia directa de nuestra
empresa ya que al mercado objetivo que busca el proyecto tienen como
alternativas estas otras empresas.

4.6 Marketing Mix

4.6.1 Producto

El reencauche de llantas se lo puede realizar cuando una llanta tiene
entre 0,8 y 1,3 milimetros restantes de profundidad en su banda de
rodamiento siempre y cuando la carcasa de la llanta se encuentre en
buen estado (sin “hinchazones,” cortes o deformaciones). Los
principales beneficios de reencauchar una llanta son: la disminucion en
el gasto por la renovacion de llantas y el cuidado del medio ambiente.

El reencauche consiste en pegar una nueva banda de rodamiento a la
carcasa de la llanta, luego de esto se la vulcaniza, un proceso en el que
la llanta ingresa a un horno en el cual los componentes de la llanta se
fusionan y forman asi un solo cuerpo.

Al prolongar la vida util de la carcasa (el 99% del desecho de una llanta)
no sélo se contribuye a un mejor cuidado del medio ambiente por
disminuir los desecho sdlidos, sino que también presenta un ahorro a los
usuarios de estas llantas, pues el costo de renovar la banda de
rodamiento y todos los procesos para que la llanta pueda volver a ser
utilizable y segura es mucho menor que el de reponer una llanta nueva.

94



4.6.2 Precio

El costo de rollos de bandas de rodamiento varia de acuerdo al ancho,
largo y disefio/componentes de la misma. Dado que se trabajara con las
3 principales medidas del mercado, se han tomado precios de acuerdo a
los rangos establecidos como aceptables en el estudio de mercado
realizado.

Se tomaran precios redondeados para aportar una mayor facilidad en la
comunicacién del precio mas: como se describe a continuacion:

Tabla N°21 - Precios de productos

Producto Precio
Llantas 10 pulgadas 134.99
Llantas 11 pulgadas 154.99
Llantas 12 pulgadas 179.99

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal
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4.6.3 Plaza-Canales de Distribucion

Para solicitar el servicio se podra llamar a un teléfono fijo o celular, el
mismo que se lo podra encontrar en anuncios, paginas amarillas,
anuncios web, o tarjetas de representantes de la compainia.

La preferencia de los potenciales clientes al servicio que se ofrece va
estrechamente ligada a su satisfaccion. El segmento meta toma en
cuenta con suma importancia la facilidad de la entrega del servicio, es
por esto que se recogeran (desmonte de las llantas del vehiculo y
transporte a planta) en el lugar donde el cliente prefiera dentro de la
ciudad de Quito y valles aledafos.

4.6.4 Promocion-Comunicacion

El perfil del segmento meta no es muy disperso, es por esto que se
enfocara los esfuerzos de comunicacion a 3 medios principales, prensa
escrita, radio y venta personal. Adicionalmente para impulsar el
conocimiento de la marca se auspiciara un concierto de musica popular,
en el cual se tendran actividades BTL (below the line) pre y post evento.

4.6.4.1 BTL - Evento

Con el fin de generar atencién y dar a conocer la marca, se auspiciara
un concierto de musica popular, al mismo que se estima asistan mas de
40,000 personas. Se tendran anuncios de radio, en los que se anunciara
la marca de la reencauchadora como auspiciante del concierto, ademas
los afiches del concierto que se podran ver en lugares publicos con gran
trafico de personas, tendran también la marca de la reencauchadora
como parte del espectaculo.

Durante el evento se tendran banners y un “stand” donde se tendran 3
modelos y un representante de la empresa, los mismos que atenderan a
los interesados en el servicio de reencauche y se realizaran actividades y
concursos para atraer a las personas.
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Uno de los concursos sera el de identificar ciudades del pais, otro sera
de preguntas de futbol, todos los participantes recibirdn cupones de
descuento del 10% para el servicio de reencauche. Se tendran llantas de
camién en la entrada, donde también estardn las modelos, de esta
manera se llamara la atencion del segmento meta en su mayoria.

Este evento se lo reproducirda anualmente de manera que genere una
mayor recordacién al publico asistente y sobre todo a los potenciales
clientes que se busca fidelizar e incrementar el brand awarenes de la
compaiiia.

4.6.4.2 Prensa Escrita

Se realizaran anuncios en el periddico “El Extra,” que es el que mas
circula y tiene mayor relectura en el segmento meta. Se tendran
anuncios los dias lunes cada 15 dias durante 3 meses, y cada dos
publicaciones se daran cupones de 6x5 en nuestro servicio.

4.6.4.3 Radio

Se tendran cufas en las 2 radios mas escuchadas, los dias martes y
jueves en diferente horario cada una, se cambiarda de cufia cada 2
meses, pero se mantendra un slogan para que la marca vaya
manteniendo constancia y asi ganar posicionamiento en la mente de los
consumidores a partir del tercer mes se alternara la presencia en radio
cada mes.

4.6.4.4 Venta Personal

Esta serd la actividad mas importante de la comunicacién, a pesar de
tener una fuerte inversion en publicidad para dar a conocer y mantener
el posicionamiento de la marca, los representantes de la compaiiia seran
la clave para atraer clientes y generar cuentas clave. En este segmento
se tiene la ventaja de que los buses o camiones en su gran mayoria no
trabajan de manera independiente, son parte de cooperativas, uniones o
son una empresa que tiene varios vehiculos de transporte. Los asesores
comerciales tendran por objetivo atraer nuevas cuentas y mantener las
ya existentes, de manera que la cartera de clientes de la empresa vaya
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incrementando a medida que los esfuerzos en publicidad,
complementados con las actividades y seguimiento de los agentes
encargados de ubicar a los clientes potenciales.

El acercamiento a clientes se concretara por medio de los asesores,
pues como politica de la empresa, se buscara y localizara a los clientes y
no se tendra una actitud pasiva (esperar a que los clientes lleguen).

4.7 Presupuesto Para la Promocion

El total de la inversion para todo el afio sera de 54,250 ddlares, que
mensualmente tendria un costo promedio de 4,500 dodlares, pero debido
a que durante los primeros meses se tendra el mayor esfuerzo en
comunicacién los meses finales se disminuira esta cifra.

Tabla N°22 - Medios

Frecuencia mensual Costo unitario Meses Total
Evento anual
1 $ 12 000
Auspicio concierto 1 $ 10 900 $ 10900
Stands 2 $ 140 $ 280
Muestras 9 $ 40 $ 360
Modelos 3 $ 100 $ 300
Papeleria 1 $ 20 $ 20
Juegos 2 $ 70 $ 140
Prensa escrita
26 $ 779 3 $ 20254
Radio (Cuias)
621 $ 35 7 $ 21996

Total inversion comunicacion anual $ 54 250
Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal
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CAPITULO V

5.1 Estudio Técnico

El estudio técnico permite analizar la informacién que se tiene sobre el
proyecto para verificar la posibilidad técnica de brindar el servicio de
reencauche, determinar el efecto que tienen las variables del proyecto
con respecto a la rentabilidad, asi se podra ver la localizacién, tamano
del proyecto, capacidad, tecnologia, organizacién humana, etc.

5.2 Micro Localizacion

Grafico N°35. Localizacion de la panta de reencauche
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Autores: Google Maps.
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El terreno se encuentra en el sector de Carapungo, se escogid este
sector ya que se encuentra a las afueras de la ciudad y por donde pasa
la via Panamericana, la misma que es transitada por transporte pesado
y buses provinciales e interprovinciales. Es un terreno de 800 metros
cuadrados con 600 metros de construccidén, cuenta con el espacio para
parquear varios vehiculos pesados y lo suficiente para colocar en un
orden adecuado las maquinas e implementos que necesita la fabrica.

5.3 Capacidad Efectiva

La capacidad de la planta estad basada en una actividad inicial de nueve
horas diarias y cinco dias a la semana. Todo el personal tendra una hora
de almuerzo, habra 2 turnos de una hora para los operarios de modo
que la planta no tenga que detenerse para el almuerzo.

Eventualmente se creara una nueva jornada de trabajo de ser necesaria
para aumentar la capacidad de produccién, esta jornada sera para
operarios y un nuevo jefe de taller.

Tabla N°23 - Capacidad productiva por maquina

- Dlla semana Mes Aﬁo
_ 1 3 20 20 160 800 3467 41 600
_ 1 8 8 8 60 300 1300 15 600
ﬁ 1 4 15 15 120 600 2600 31200
_ 1 7 8 8 66 331 1434 17214
_ 1 4 17 17 137 686 2971 35657
_ 1 5 12 12 96 480 2080 24 960
_ 1 3 20 20 160 800 3467 41600
_ 1 4 15 15 120 600 2600 31200
_ 6 90 1 4 32 160 693 8320
_ 4 40 2 6 48 240 1040 12 480
_ 1 10 6 6 48 240 1040 12 480

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal
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Grafico N°36 - indice de produccién por proceso
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Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Como se puede apreciar en el grafico el limitante de la produccién es el
proceso de vulcanizacion y el de enfriamiento, por lo que la limitacion en
la capacidad productiva esta dada por la capacidad de vulcanizacion.

Materia Primas.

Los materiales necesarios para el reencauche de neumaticos para
vehiculos pesados por el método convencional son: cemento plastico
(pegamento), bandas de adherencia y bandas de rodamiento.

Mano de Obra.

Inicialmente se tendran 3 operarios y un jefe de taller.
Equipo de Inspeccion Y Prueba.

e Una maquina de Rayos X
e Una alineadora
e Una balanceadora
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5.4 Ingenieria y Tecnologia

Actualmente la Industria de reencauche se encuentra produciendo el
47% de su capacidad instalada debido a la falta de su materia prima
gue es la carcasa de los neumaticos debido a la falta de una cultura de
reciclaje, cuidado del medio ambiente y de buen uso y cuidado de
llantas, razén por la es necesario impulsar acciones para el
abastecimiento interno a través de una norma técnica y la instalacién de
una estacidon de revisidon que garantice la calidad y seguridad de las
llantas reencauchadas, asi como un plan de concientizacion a
transportistas sobre los beneficios del reencauche.

El renovar llantas es igual a reencauchar, es decir volver una cosa a las
condiciones que tenia en su aspecto original, Renovar una llanta
significa utilizar el armazoén de una llanta que ha terminando su vida Uutil
y colocarle un piso nuevo, realizando conjuntamente todas las
operaciones de refuerzo que se requieran. Aproximadamente el 70% del
costo de una llanta nueva esta en el cuerpo de la llanta (Carcasa). Con
el mantenimiento adecuado al vehiculo, el reencauche permite darle
varias vidas a la llanta.

La tecnologia que se necesita en el proyecto debe contar con la
maquinaria necesaria para lograr la produccion necesaria en el tiempo
que se le ofrece al cliente, por lo que la maquinaria que se necesita es:

e Rayos X

e Maquina de pulido.

e Pulidor rapido I (RPM 4800)

e Vulcanizado para la seccidén de reparacion.
e Extensor de llantas.

e Herramientas pequenas.

e Molde de curado.

e Pulidor de bandas de rodamiento.

e Cortador de bandas de rodamiento.
e Cosedor de reencauchado precurado.
e Empaquetador.

e Enllantadora.
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e Placas de bordes de llantas.
e Tanque de curado.
e Alineadora-balanceadora.

5.5 Procesos

Reencauchar es un proceso por medio del cual la carcasa de un
neumatico es aprovechada por lo menos dos veces. La banda de
rodamiento vieja o desgastada, es eliminada mediante el raspado y
sobre el armazon se coloca una banda nueva. Luego de la vulcanizacion,
el neumatico reencauchado debera tener el mismo rendimiento por
milimetro de labrado que un neumatico nuevo.

A continuacién se presenta el flujo del proceso de reencauche, que inicia
desde el momento en que un transportista compra una llanta nueva (las
imagenes del proceso se los puede observar en el anexo O), el proceso
de reencauche contempla los siguientes pasos:

1. Inspeccion Inicial de la Carcasa
Cada llanta usada es seleccionada
2. Raspado de la Carcasa

El objetivo es eliminar el remanente de banda de rodamiento utilizando
para tal fin equipos que garantizan un contorno adecuado de raspado.

3. Preparacion de la Carcasa

Cada carcasa es revisada cuidadosamente para identificar todos los
dafios para proceder a retirarlos y dejarla en éptimas condiciones para
recibir una nueva banda de rodamiento.

4. Relleno de la Carcasa

La superficie de la carcasa debe quedar uniforme lo que se logra con
equipos y materiales especiales.
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5. Cementado de la Carcasa

Se refresca la carcasa con caucho liquido de alta vulcanizacién.

6. Embandado de la Carcasa

La nueva banda de rodamiento es aplicada en maquinas que facilitan su
centramiento sobre la carcasa garantizando un perfecto balanceo para
obtener asi el mejor desempefo en la carretera.

7. Vulcanizacion de la Carcasa

La vulcanizacion de la banda pre-curada se realiza en autoclaves en
donde parametros como temperatura, presiéon y tiempo son
rigurosamente controlados.

8. Inspeccion Final de la Carcasa

Cada carcasa es revisada interna y externamente para cumplir con la
calidad.

9. Producto Final
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5.6 Flujograma del Proceso

Grafico N°37 -Flujograma del proceso de reencauche.
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Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal
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5.7 Analisis de Flujos de Procesos

El proceso inicia cuando el usuario lleva a reencauchar las llantas de su
vehiculo, al optar por el servicio se lleva las llantas al centro de acopio o
el cliente puede llevarlas personalmente, después se examina la
condicion de las llantas evaluando si estan aptas para el reencauchado
en la maquina de rayos X, alineacidon y balanceo, si estan en las
condiciones para realizar el servicio se continua con el raspado de la
carcasa, al momento que termina este paso, se prepara la carcasa para
colocar el cementado que consiste adherir con pegamento plastico una
banda de caucho suave que permite unir quimicamente la banda de
rodamiento.

Terminado el embandado que es unir las capas de los cauchos para
colocar el nuevo labrado de la llantas, se continua con el vulcanizado
que dura alrededor de una hora y media siendo el proceso que mayor
tiempo toma dentro del ciclo del reencauche.

Después de la vulcanizacidon se pone las llantas en la banda de
enfriamiento de donde se las toma para la inspeccion final, donde se
somete a una prueba de calidad que consta de alineacién y balanceo, si
la llanta tiene un indice de desalineacion o desbalanceo muy alto se
somete a ajustes y finalmente se entrega al usuario el producto final con
una garantia de 50000 km.
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5.8 Distribucion de la Planta

Grafico N°38 - Plano de la planta
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La planta esta en un area de 600 metros de construccién los cuales
estan distribuidos en 150 metros en oficinas y bafos. El area de
produccién y ejecucién del reencauche es de 450 metros, de esta
manera se tiene una superficie amplia donde se encuentran las
maquinas en un orden secuencial, teniendo una dinamica &agil de los
operarios sin interrumpir el trabajo de los demas al momento de mover
algln material o instrumento.

La maquinaria fue colocada segun se detalla en el flujo grama, ya que
de esta manera se tiene el proceso en menor tiempo y mayor
capacidad. En el grafico se puede detallar que las maquinas estan
ordenadas a lo ancho de la planta para que el proceso se realice desde
la puerta de ingreso de las llantas, a lado izquierdo donde se encuentra
el primer proceso que es la inspeccion de rayos X, hasta la inspeccion
final que se encuentra a la misma altura de la puerta pero a lado
derecho, asi se despacha el producto sin congestién o cuello de botella.

5.9 Analisis Organizacional

La organizacion tiene una estructura lineal ya que el gerente va a tener
una relacién directa con los representantes comerciales, los que seran
una fuente de apoyo para el mismo, generando un trabajo en equipo
con un amplio apoyo administrativo. Los representantes comerciales
tendran la responsabilidad de conseguir clientes y darles seguimiento,
pudiendo ofrecer descuentos y promociones segln el numero de
unidades que cuenten las flotas.

El jefe de taller reportard directamente al gerente, el cudl sera el
encargado de la planta de produccién dirigiendo a los operarios.

La secretaria y contador trabajaran directamente con el gerente.

Toda la empresa trabajarad como un equipo, dando soporte en las areas
que sea necesario.

5.10 La Planificacion Estratégica

La planeacidon estratégica es el proceso gerencial de desarrollar y
mantener una direccion estratégica que pueda alinear las metas y
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recursos de la organizacion con sus oportunidades cambiantes de
mercadeo.

Es el proceso de desarrollo e implementacion de planes para alcanzar
propositos y objetivos. Dentro de los negocios se usa para proporcionar
una direccion general a una compafia (llamada Estrategia
Empresarial) en estrategias financieras, estrategias de desarrollo de
recursos humanos u organizativas, en desarrollos de tecnologia de la
informacion y crear estrategias de marketing para enumerar tan soélo
algunas aplicaciones’.

Se realizaran presupuestos y proyecciones semestrales con objetivos
medibles por numero de llantas reencauchadas, cantidad de clientes,
etc.

5.11 Mision

Ofrecemos todos los servicios para el reencauchado, combinando a la
disminucion de desechos sdélidos al medio ambiente, para hacer del
servicio algo Unico y de calidad.

5.12 Vision

Llegar a ser lideres en el mercado del reencauche de llantas a nivel
nacional en un plazo de 5 afios, ofreciendo un producto de la mas alta
calidad y brindando un excelente servicio para asi ser una de las
mejores compaiiias del pais.

5.13 Diseino de la Empresa en Sentido Funcional y
Estructural

La estructura organizacional estara conformada por un mando alto que
es el administrador, y este a la vez contara con personal que le
colaborara en cada una de las areas.

*% http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/ger/planestraarvey.htm
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Administrador (Gerente):

La funcién primordial, es administrar los recursos de la empresa de
forma eficaz y eficiente, con el objetivo de cumplir los propdsitos de la
empresa, como lo son: recuperar la inversidn y crear ganancias para los
inversionistas. Asi mismo sera la persona encargada de supervisar que
los procedimientos de operacion de la empresa se lleven a cabo de la
manera proyectada, reportando directamente a los propietarios, de los
avances, requerimientos, necesidades, y todo lo concerniente al
negocio. Sera el lider del equipo de ventas (representantes
comerciales).

Representantes Comerciales (Vendedores):

Es la persona que va a ser la fuerza de ventas del servicio en el
mercado, en el cual tendra que indicar los beneficios y servicios que se
realizard, tiene la tarea de generar alianzas con flotas, cooperativas,
cuerpo de ingenieros del estado o privados. Tiene que presentar
informes mensuales al administrador sobre las ventas, informacion de la
competencia y proyectos por implementar.

Jefe de taller:

Sera la persona encargada de coordinar los aspectos técnicos
operacionales del negocio asignando y supervisando la adecuada
instalacion y la correcta aplicacién de los procesos para el reencauche
de llantas, también sera el responsable de comunicar las necesidades de
planta, comunicar el estado del inventario de materias primas y
planificar los chequeos técnicos de la maquinaria. Debera velar por el
cumplimiento de la produccidn en los tiempos establecidos en el
programa de software a implementar.

Secretaria-recepcionista:

Sera la persona encargada, de apoyar en actividades administrativas,
como lo son: la recepcidén, comunicacién con el cliente, haciendo que se
sienta comodo, proporcionando la informacion requerida por el mismo,
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ingresar al sistema de cdmputo los datos del cliente, facturacidon y cobro
de servicios, coordinara directamente con el Jefe de taller, para
establecer tiempos de entrega, asi como presupuesto del trabajo
solicitado por el cliente.

Operadores u operarios:

Es la persona responsable de realizar el proceso de reencauche, asi
como de instalar las llantas reencauchadas en los aros.

Mensajero:
Su funcion sera la de transportar las llantas y materia prima, de la
empresa proveedora de los mismos, hacia el centro de servicio

reencauche, realizar los depdsitos bancarios previa coordinacion de la
secretaria recepcionista y otras afines al cargo.

5.14 Estructura de la Organizacion

Grafico N°39 -Estructura de la organizacion.

Administrador
(Gerente)

Jefe de taller Secretaria- Representantes Representantes
comerciales comerciales

Recepcionista

Operador Operador Operador Mensajero (chofer)

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal
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CAPITULO VI

Analisis Financiero

Estudiados los factores del proyecto es importante analizar los recursos
necesarios para poder arrancar el negocio y evaluar si el proyecto sera o
no rentable en el mercado estudiado. Para maximizar sus utilidades se
ha planteado dos escenarios de negocio en los cuales los resultados

financieros demuestran dos realidades distintas.

6.1 Presupuesto de Inversion

La empresa contara con 14 maquinas para la produccion y aplicacién
del reencauche para lo cual se incurriria en los siguientes costos tanto

de operacidon como de inversion:

6.1.1. Maquinaria

Tabla N° 22- Inversion en maquinaria

Cantidad Concepto C?St(? Total
Unitario
2 Tanques de vulcanizacién 18 980 37 960
1 Extensor 9 700 9 700
1 Alineadora 9 350 9 350
1 Rayos X 8 100 8 100
1 Embandadora 5160 5160
3 Ejes 1 583 4 750
16 Moldes 180 2 880
2 Linea de enfriamiento 1085 2170
2 Pulidoras 945 1890
1 Compresor 880 880
16 Bladders 47 754
Otras maquinas 4 500 4 500
Otras herramientas 950 950
Instalacién de maquinaria 420 420
Total 89 464

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal
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Como se puede indicar en la tabla los mayores rubros que se tiene en la
magquinaria son los tanques de vulcanizacién, extensor, alineadora y
rayos X, haciendo que las mismas sean las de mayor peso en el monto
total de la inversidn.

Dentro de los costos de inversidn se debera incurrir en un rubro que
hace referencia a la adquisicion de herramientas que serviran como
insumos de trabajo para los operarios de la empresa.

Es necesario adecuar la planta para la operacién de la maquinaria, pues
esta requiere de instalaciones eléctricas especiales, ademas se necesita
establecer una conexidn a gas y agua para los tanques de vulcanizacion.
El proyecto no considera reinversiones en ninguno de los ahos del
periodo en que se ha determinado en el estudio, por lo que el numero
de maquinas se mantiene durante la vigencia del proyecto.

Tabla N° 23- Inversion en maquinaria (b)

Costo
Unitario

Cantidad Concepto

2 Tanques de vulcanizacion 24 717 49 434

Total 49 434

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Para el sexto afno de operacidon, se deberan adquirir 2 nuevos tanques
de vulcanizacion, que permitirdn incrementar la capacidad productiva al
100%, pues como se pudo analizar en el capitulo 5, esté es un punto en
el cual se tiene la menor capacidad productiva.
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6.1.2. Equipo

Tabla N° 14- Invernsion en equipo

Cantidad Concepto C?stq Total
Unitario

7 | Computadoras 536 3750
1 | Impresora multifuncion 210 210
5| Teléfonos 15 75
1| Fax 90 90
1| Infocus 300 300
8 | Escritorios 89 710
2 | Sofas 350 700
10 | Sillas 9 90
1| Mesa 450 450
Total 6 375

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

En la tabla se detalla los objetos que la empresa debera adquirir
tomando en cuenta las necesidades de cada funciéon. Las computadoras,
impresora, teléfonos, fax e infocus se deprecian a tres anos, los demas
elementos de mobiliario tienen una depreciacion del 20% anual.

Afo 6

Tabla N° 25- Inversion en equipo (b)

Cantidad Concepto Uﬁ?tg::o Total
8 | Computadoras 672| 5373

1| Infocus 376 376

2 | Escritorios 111 223

Total 5972

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Al sexto afio se deberdn adquirir nuevas computadoras, un nuevo
infocus que permitira realizar presentaciones a clientes internos y
externos, ademas se compraran 2 escritorios adicionales.
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Tabla N° 26- Inversion en vehiculos

ARo Costo

1 22 799
6 29 690

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Dentro del presupuesto, se considera también la adquisicion de un
camién desde el primer afio de funcionamiento, el mismo que servira
para transportar materias primas y también facilitar la comercializacion
del servicio recogiendo y retirando entregando las llantas de los clientes
si estos asi lo requieren.

6.2 Financiamiento

Tabla N° 27- Tabla de financiamiento y amortizacion

Aio Interés ‘ Capital Total

1 15 365 23 341 38 706
2 12 613 26 094 38 706
3 9 535 29171 38 706
4 6 095 32 611 38 706
5 2 249 36 457 38 706

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Para iniciar la operacion, segun el escenario con financiamiento, se
accedera a un préstamo de $147 673,67 que representara el 60% de la
inversion total. EIl mismo se pagara a 5 afos plazo a una tasa de interés
del 11,2%"°! anual que es la tasa vigente para créditos productivos.

"https://www.bnf.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=49&Itemid=88&lang=
es
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Al final del quinto afio se habra cancelado un total de $45 858,27 por
intereses. Se tendran cuotas similares para cada afio, como se puede
observar en la tabla N° 27.

6.3 Presupuesto de Gastos y Costos

6.3.1. Gastos Administrativos

Tabla N° 28- Gastos anuales

Gastos
Sueldos y salarios | 122493 | 128005 | 133765 | 147901 | 163038 | 175082 | 182961 | 191194 | 199798 | 219358
§ Suministros de oficina 502 524 548 572 598 625 653 683 713 745
.g Servicios Basicos 4389 4652 4930 5223 5533 5860 6206 6570 6955 7361
§_ Arriendo 27588 | 28829 | 30127 | 31482 | 32899 | 34380 | 35927 | 37543 | 39233 | 40998
Otros 23115 | 24156 | 25243 | 26379 | 27566 | 28806 | 30102 | 31457 | 32872 | 34352
Ventas Publicidad 56691 | 46761 | 45989 | 48058 | 50221 | 44886 | 42766 | 40365 | 37661 | 34631

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

La mayoria de gastos se tendran mensualmente, pero en el cuadro se lo
describe el desarrollo durante los 5 afos, el rubro mas alto que se
evidencia en el cuadro son los sueldos y salarios, en los que se toma en

cuenta todos los beneficios de ley que les corresponde a los
trabajadores.

El calculo se lo realiza con variables, como el caso de publicidad que
tendra una inversién que se deben tomar en cuenta y la inflacion que
varia de afio a afho.

Tabla N° 29- Detalle de gastos (otros)

Concepto ‘ Gasto mensual Gasto anual ‘
Mensajeria 110 1320
Mantenimiento vehiculo y
maquinaria 533 6 400
Guardiania 1 200 14 400
Total ‘ 1843 22 120 ‘

Autores: Paul Ponce Y Javier Villarreal
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Los gastos detallados en la tabla N° 29 son aquellos en los que el
negocio incurrira mensualmente para poder cumplir con sus operaciones
cotidianas.

La mensajeria seria un costo variable ya que no se lo necesita todos los
dias, sin embargo se contratara una empresa que preste este servicio
por un precio fijo mensual. La guardiania que si es un costo fijo que se
la proyecta con un crecimiento regular determinado por la inflacion.

El mantenimiento del vehiculo es un costo que varia segun las
reparaciones que se deban hacer, sin embargo se establece un valor
aproximado en que se podria incurrir mensualmente. En el cuadro se
hace un calculo constante para tener un resultado aproximado de lo que
se va a gastar anualmente.

6.3.2. Costos

Tabla N° 30- Costos variables

10 11 12
Bandas pulgadas pulgadas pulgadas

Banda de rodamiento 25 - 29 metros (8

neumaticos) 479,53 533,07 591,77
Unitario 59,94 66,63 73,97
Cemento plastico 20 litros 318,26 318,26 318,26
Centilitros por llantas 820,00 890,00 960,00
Unitario (cemento)

Energia 3,20 3,27 3,33
Gas 5,15 5,15 5,15
Agua

Indirecta

Total costos materia prima e insumos 82,34 90,22 98,73
Autores: Paul Ponce Y Javier Villarreal
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Los costos como se detalla en el cuadro tiene el siguiente precio por tipo
de bandas, en el las que la de 10 pulgadas tiene un costo de $82,34
sumando la materia prima y los insumos, la de 11 pulgadas tiene un
precio de $90,22 y la de 12 pulgadas tiene un precio de $98,73 estos
precios varian ya que en cada medida de banda se utiliza mas materia
prima que la de menor dimensién y mayor energia para su proceso, de
esta manera se tiene estos valores.

6.4. Precio de Ventas

Tabla N° 31- Precio y margen por medida

Producto Precio Costo Margen

Llantas 10 134.99 82.34 39.0%
pulgadas
Llantas 11 154.99 90.22 41.8%
pulgadas
Llantas 12 179.99 98.73 45.1%
pulgadas

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Tras la investigacion de mercados realizada en la provincia de Pichincha
se ha obtenido como resultado que las personas prefieren en un 65% el
precio en un rango de $161-$180 lo que indica que los duefos de los
vehiculos pagan por el servicio un precio similar o superior en gran parte
de las empresas donde se brinda el servicio del reencauche.

El precio se lo determind en base a esta informacion y se busca tener un
margen bastante alto, sin embargo se mantienen precios competitivos
con los que se podra obtener con mayor facilidad a nuevos clientes vy
conservar los existentes.
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6.5. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio indica el niumero de unidad con la cudl se
obtendrd un resultado en cero, es decir, ni se ganara ni se perdera
dinero en el periodo, pero se podran cubrir los costos y gastos fijos que
la empresa tendrd con el margen que se obtenga por la venta de
productos.

Tabla N° 32- Punto de equilibrio con financiamiento

PERIOD

o
Unidades\ 1470 4043 5356 6695 7867 8850 9957 10952 12048 13252
Ingreso
promedio ‘ 165 172 180 188 196 203 214 224 234 243
Costo
promedio ‘ 95 99 104 108 113 118 124 129 135 141
Margen
promedio ‘ 70 73 76 80 83 85 91 95 99 102
Costos
fijos 322188 327582 343055 | 368448 397622 | 342510 360176 | 372143 | 384458 | 407697

Punto de
Equilibrio

‘ 4616 ‘ 4491 ‘ 4500 4626 4778 @ 4047 3962 3918 3873

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

En el escenario propuesto con financiamiento, se debera mantener un
estimado de 4616 unidades en el primer afio, llegando a un minimo de
3873 en el noveno ano, esto se refleja en un incremento de precio
promedio debido a la inflacion aunque se mantendra la relacién con el
costo estimado, representara un monto superior en dolares.

El aflo que requerird de un mayor numero de unidades para llegar a un
punto muerto en la operacién sera el quinto afio, que es el mismo en
gue se terminara de pagar el préstamo de inversion.

Tabla N° 33- Punto de equilibrio sin financiamiento

PERIODO

Unidades 1470 4043 5356 6695 7867 8850 9957 | 10952| 12048 | 13252
Ingreso promedio 165 172 180 188 196 203 214 224 234 243
Costo promedio 95 99 104 108 113 118 124 129 135 141
Margen promedio 70 73 76 80 83 85 91 95 99 102
Costos fijos 283482 | 288875 | 304348 | 329742 | 358916 | 342510 | 360176 | 372143 | 384458 | 407697

Punto de Equilbrio 4062 3960 | 3992| 4140 4313 4047

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal
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Como se puede ver en la tabla N°32, el escenario sin financiamiento se
va a tener un punto de equilibrio reflejando en las ventas de cada afio,
pero de igual manera como no tenemos un que tener que pagar a un
crédito vamos a tener una recuperacion de nuestro dinero invertido en
el quinto afio. Pero se tendra que aumentar las unidades vendidas
considerablemente afo a afo.

Grafico N°38 - Puntos de equilibrio con cada producto
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——C. Total 10' =—C. Total 11' C. Total 12'

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

6.6. Proyeccion de Ventas

Se estima un crecimiento acelerado durante el segundo ano de
operacién de la empresa, dado que la demanda de neumaticos es
creciente y se buscaria abarcar con mucha premura, los segmentos
desatendidos del mercado. A medida que se van consolidando las
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primeras cuentas (clientes), el boca a boca influye en otros
consumidores y la empresa comienza a ser conocida, pues en el
segmento meta la mayor influencia para consumir un producto o
servicio se da por recomendaciones y referencias de otros usuarios.

Tabla N° 34- Proyeccion de ventas por tipo de medida

Producto

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Se puede ver en el cuadro desde el segundo afio se tiene un crecimiento
en ventas considerable, generando que el escenario sea optimista para
el proyecto, tomando en cuenta que los costos son elevados pero el
crecimiento de las ventas a partir del segundo afio va a ser importante
para el aumento de ingresos.

6.7. Estado de pérdidas y ganancias y flujo de caja

El flujo de caja representa los resultados del proyecto y permite
determinar la rentabilidad del mismo, una vez analizado tantos sus
ingresos como egresos para este caso en particular se han planteado
dos opciones; en la primera, se plantea un flujo donde en el cual se
busca un financiamiento externo, en tanto que en el segundo caso, todo
el dinero es capital propio, es decir, que la inversién inicial no cuenta
con dinero de terceros.
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6.8. Estado de Pérdidas y Ganancias y Flujo de Caja con
Financiamiento

El flujo de caja representa la rentabilidad del proyecto una vez analizado
tantos sus ingresos como egresos para este caso en particular se han
planteado dos opciones; en la primera, se plantea un flujo donde en el
cual se busca un financiamiento externo, en tanto que en el segundo
caso, todo el dinero es capital propio, es decir, que la inversion inicial no
cuenta con dinero de terceros.

Tabla N° 35- Flujo de caja y pyg con financiamiento

PERIODO
Ingresos 242090 | 695811 | 963448 | 1258272 | 1544881
Ingresos x venta de activos
- Costos 397314 | 662995 | 831484 | 1027514 | 1220605
- Gasto Intereses 15365 | 12613 9535 6095 2249
- Depreciacion 25412 | 26555| 27750 27240 28466
- Amortizacion 250 250 250 0 0
Utilidad Gravable -196251 | -6603 | 94428 | 197422 | 293561
- 15% utilidad a trabajadores 0 0| 14164 29613 44034
- Impuesto a la renta (25%) 0 0| 20066 41952 62382
- Impuesto Venta de activos 0 0 0 0 0
Utilidad Neta -196251 | -6603 | 60198 | 125857 | 187145
+Depreciacion 25412 | 26555| 27750 27240 28466
+ Amortizacion 250 250 250 0 0
Utilidad después de Impuestos -170589 | 20203 | 88198 | 153097 | 215611
- Inversiones -98449 0 0 0 0 0
- Inversion Capital de Trabajo -126735 0 0 0 0 0
+ Préstamo 147674
Total Inversion Neta Propia -77510 o o ] ] o
- Amortizacion Deuda 23341 | 26094 | 29171 32611 36457
Flujo de Caja Neto -77510 | -193930| -5891 | 59027 | 120486 | 179154
Flujo de Caja Neto descontado | |-171558 | -4610 | 40866 | 73792| 97066 |

Flujo de Caja Neto descontado -171558 | -4610| 40866 | 73792| 97066 |
7.\ $721.161

TIR 40,25%

WACC - Tasa de descuento del

proyecto financiado

13,04%
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PERIODO 6 7 8 9 10
Ingresos 1826753 | 2135526 | 2454617 | 2821797 3246129
Ingresos x venta de activos 9944 54344
- Costos 1389090 | 1590656 | 1786486 | 2010362 2276694
- Gasto Intereses 0 0 0 0 0
- Depreciacién 0 0 0 0 0
- Amortizacion 0 0 0 0 0
Utilidad Gravable 437663 | 544870 | 668132 | 811435 1023778
- 15% utilidad a trabajadores 65649 81730 100220 121715 153567
- Impuesto a la renta (25%) 93003 115785 141978 172430 217553
- Impuesto Venta de activos 0 0 0 0 0
Utilidad Neta 279010 | 347355| 425934 | 517290 652658
+Depreciacion 0 0 0 0 0
+ Amortizacion 0 0 0 0 0
Utilidad después de Impuestos 279010 | 347355| 425934 | 517290 652658
- Inversiones -85327 0 0 0 0
- Inversion Capital de Trabajo 0 0 0 0 0
+ Préstamo
Total Inversion Neta Propia -85327 0 0 0 0
- Amortizacion Deuda 0 0 0 0 0
Flujo de Caja Neto 193683 | 347355 | 425934 | 517290 652658
Flujo de Caja Neto descontado | 86482| 147281| 159766 171650 178640
| Flujo de Caja Neto descontado | 92832 147281| 159766| 171650 191586 |

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

El primer afo del proyecto sera el Unico en el que se tendra un resultado
negativo, sin embargo debido a la inversion y a no haber alcanzado un
nivel de ventas suficiente para rebasar el punto de equilibrio generando
una alta utilidad, el flujo de caja no sera positivo hasta el tercer ano, lo
que es un reflejo del crecimiento en ventas que al tener un nivel casi
estable de costos y gastos fijos, se podra tener resultados positivos.

En el sexto afo se puede apreciar una reinversién para la compra de
magquinaria, como se detalla en la tabla N° 23, ademas se vendera el
vehiculo de la empresa, lo que generara un ingreso adicional de $9 944,
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gue ademas ayudara a cubrir el costo de la adquisicidon de un nuevo
camion.

El décimo afio del proyecto finaliza con una utilidad muy favorable, que
ademas se ve impulsada por el valor de rescate de la empresa,
estimado en $54 344.

La tasa interna de retorno del proyecto sera del 40,25% que corrobora
un valor actual neto del proyecto de $721 161 aplicando una tasa de
descuento del 13.04%, que se obtiene por el 20% de rendimiento que
se exige por parte de los inversores que representan el 40% del capital
de la empresa, y un 11,2% de interés cobrado por el préstamo
realizado, que una vez descontado el 25% de impuestos nos arroja la
tasa de descuento ya sefialada.

6.9. Estado de Pérdidas y Ganancias y Flujo de Caja sin
Financiamiento

Tabla N°36 - Flujo de caja y pyg sin financiamiento

PERIODO o 1 2 3 4 5

Ingresos 242090 695811 963448 1258272 1544881
Ingresos x venta de activos
- Costos 397314 662995 831484 1027514 1220605
- Gasto Intereses
- Depreciacion 25412 26555 27750 27240 28466
- Amortizacion 250 250 250 0 0
Utilidad Gravable -180885 6010 103964 203518 295810
- 15% utilidad a trabajadores 0 901 15595 30528 44372
- Impuesto a la renta (25%) 0 1277 22092 43247 62860
- Impuesto Venta de activos 0 0 0 0 0
Utilidad Neta -180885 3831 66277 129742 188579
+Depreciacion 25412 26555 27750 27240 28466
+ Amortizacién 250 250 250 0 0
Utilidad después de Impuestos -155223 30637 94277 156983 217045
- Inversiones -119388 0 0 0 0 0
- Inversion Capital de Trabajo -126735 0 0 0 0 0
+ Préstamo
Total Inversién Neta Propia -246123 0 0 0 0 0
- Amorizacion Deuda
Flujo de Caja Neto -246123 -155223 30637 94277 156983 217045
VAN 329815
TIR 33,00%

E(Rtn) - Tasa de descuento capital propio ‘ 20,00% ‘
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PERIODO

6 7 8 9 10
Ingresos 1795579 2135526 2454617 2821797 3246129
Ingresos x venta de activos 10392 54344
- Costos 1389090 1590656 1786486 2010362 2276694
- Gasto Intereses
- Depreciacion 0 0 0 0 0
- Amortizacion 0 0 0 0 0
Utilidad Gravable 416880 544870 668132 811435 1023778
- 15% utilidad a trabajadores 62532 81730 100220 121715 153567
- Impuesto a la renta (25%) 88587 115785 141978 172430 217553
- Impuesto Venta de activos 0 0 0 0 0
Utilidad Neta 265761 347355 425934 517290 652658
+Depreciacion 0 0 0 0 0
+ Amortizacion 0 0 0 0 0
Utilidad después de Impuestos 265761 347355 425934 517290 652658
- Inversiones -85327 0 0 0 0
- Inversion Capital de Trabajo 0 0 0 0 0
+ Préstamo
Total Inversidon Neta Propia -85327 0 0 0 0
- Amorizacién Deuda
Flujo de Caja Neto 180434 347355 425934 517290 652658

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

El flujo de caja sin financiamiento utiliza la misma metodologia, es decir,
los mismos parametros para elaborar la matriz del flujo, la diferencia
con el anterior es que este caso, todo el dinero de la inversidn inicial
pertenece a la propia empresa, es decir, que no existen créditos
monetarios a una tercera persona como se puede observar a

continuacion.

El proyecto obtiene resultados positivos al sexto afo de operacion es
decir que el proyecto es rentable pero se logra recuperar la inversion al
sexto afo de operaciones, lo que quiere decir que el proyecto es mucho
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mas rentable al manejar dinero apalancado ya que el mismo permite
generar un mayor ingreso de utilidades.

6.10. Resultados

6.11. Analisis de Sensibilidad VAN

Tabla N°37 - Sensibilidad a tasa de descuento con
financiamiento

TASA DE DESCUENTO

3,04% 9,04% 13,04% | 17,04% | 21,04% | 29,04% | 37,04%

1843921 1118 165 | 802955| 574 102 | 405 651 | 185 419 57 808
Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

La tasa de descuento que se exija al proyecto podria ser de mas del
37%, ya que con esta tasa se obtendria un VAN de $57 808. Si se
aplicara una tasa del 3% el valor actual neto del proyecto sera de $1
843 921, y si se aplicara una tasa del 13%, muy similar a la cobrada por
intereses de crédito, el valor actual neto que arrojaria el proyecto seria
de $802 955. Estas cifras reflejan que el proyecto tiene un gran
potencial y demuestra ser una inversion de gran beneficio para sus
inversores.

Tabla N°38 — Sensibilidad a tasa de descuento sin financiamiento

TASA DE DESCUENTO

10,00% 16,00% 24,00% 28,00% 32,00% 36,00%

1004 523 579 604 242 564 132 933 48 714 -16 687
Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal
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6.12 Analisis de Sensibilidad TIR con Financiamiento
Tabla N°39- Sensibilidad Tir con financiamiento

SENSIBILIDAD INGRESOS COSTOS DE COSTOS DE
INGRESOS COSTOS INVERSION OPERACION
10,0% | 50,0% 66,99% 35,86%
5,0% | 45,0% 54,98% 36,26%
0,0% | 40,0% 42,68% 36,66%
-5,0% | 35,0% 29,63% 37,08%
-10,0% /| 30,0% 14,75% 37,50%
-15,0% /| 25,0% -5,70% 37,93%
-20,0% | 20,0% 38,37% -21,82%
-25,0% 15,0% 38,83% -0,25%
-30,0% 10,0% 39,29% 14,70%
-35,0% 5,0% 39,77% 27,74%
Variacion
Porcentual de la 5,00%
Sensibilidad

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

En el escenario con financiamiento, la tasa interna de retorno de
40,25% podria elevarse hasta un 70% si los ingresos variarian
positivamente en un 10%, si los costos de inversion crecerian en un
50%, la TIR resultante disminuiria a 35,9%, sin embargo un aumento
del 15% en los costos operativos harian que la tasa interna de retorno
del proyecto sea negativa, una variacién del 5% en este rubro, arrojaria
una TIR del 27,74%.
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Tabla N°40- Sensibilidad compuesta Tir con financiamiento

SENSIBILIDAD COMPUESTA

INGRESOS COSTOS TIR
-11,00% 11,00%
-9,00% 9,00% -15,37%
-7,00% 7,00% 3,37%

Variacion Porcentual de la

Sensibilidad

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

El proyecto con financiamiento muestra firmeza a un escenario en el que
los costos podrian aumentar hasta un 7% vy simultdaneamente los
ingresos reducirse en un porcentaje similar, se obtendria una TIR del
3,37%, sin embargo, si esta cifra seria del 9%, el proyecto no seria
factible, ya que el resultado al final de la operacidon seria negativo.

6.13 Analisis de Sensibilidad TIR sin financiamiento

Tabla N°41- Sensibilidad Tir sin financiamiento

SENSIBILIDAD INGRESOS COSTOS DE COSTOS DE
INGRESOS COSTOS INVERSION OPERACION
10,0% 50,0% 51,56% 26,31%
5,0% 45,0% 43,57% 26,87%
0,0% 40,0% 34,88% 27,45%
-5,0% 35,0% 25,05% 28,06%
-10,0% 30,0% 13,06% 28,68%
-15,0% 25,0% -4,70% 29,33%
-20,0% 20,0% 30,00% -19,71%
-25,0% 15,0% 30,70% 0,68%
-30,0% 10,0% 31,43% 13,57%
-35,0% 5,0% 32,20% 23,90%
Variacion
Porcentual de la 5,00%
Sensibilidad

Autores: Paul Ponce y Javier VillarrealL
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El andlisis de sensibilidad TIR es positivo ya que los costos no tienen
interés sobre el capital invertido, esto es un escenario positivo entre los
gue son sin financiamiento. Aqui no se aplica el interés dentro de las
compras que se realizada. Generando que si los ingresos son de 10%
tendremos costos de 50% que en el caso de financiamiento serian
mayores.

Tabla N°42- Sensibilidad compuesta Tir sin financiamiento

SENSIBILIDAD COMPUESTA

INGRESOS COSTOS

-10,00% 10,00% -
-5,00% 5,00% 14,35%
0,00% 0,00% 34,88%

Variacion Porcentual de la Sensibilidad

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

En este cuadro describimos que sin financiamiento no puede ser viable
el proyecto mas alld de una disminucién de ingresos en 5% Yy costos
incrementandose en la misma relacion ya que de variar un 10% en los
dos rubros, se estaria cayendo en un escenario con una TIR negativa y
seria un proyecto que no se lo podria realizar, ya que los resultados
generados no arrojarian beneficio alguno.

129



6.14. Analisis de Impacto del Proyecto

Tabla N°43- Impacto del proyecto

Cuadro de Resultados
Con Financiamiento Sin Financiamiento

721 329
160,62 VAN 814,73
40,25% TIR 33,00%

Balance del proyecto Balance del proyecto

Periodo de
Recuperacién

Periodo de
Recuperacién

Valor Futuro

6 6

2 456 707,74 |Valor Futuro Neto 2 325 556,76

Neto
Potencial de Potencial de
sl 5 580 356,19 | C0C 5 059 424,35
SUSSSRIEN 1 595 033,90 |TXPOSICIoN a -2 035 699,45
pérdida perdida

Autores: Paul Ponce y Javier Villarreal

Como se puede observar en el cuadro N°43, un escenario de trabajo con
financiamiento externo arrojaria una TIR 7% mas alta de no tener
financiamiento externo y tener un capital 100% propio. La recuperacion
del proyecto se dara al sexto afio en cualquiera de los dos escenarios,
sin embargo la exposicion a pérdida sera mayor en un escenario sin
financiamiento, por mas del 35% sobre el nivel que tendria un escenario
con financiamiento.

De esta manera el proyecto puede ayudar a lo sociedad ya que puede
generar fuentes de empleo con beneficios que mejore el dmbito laboral,
por otro lado el proyecto va incentivar a que el mercado tenga la
posibilidad de usar el servicio de reencauche y ser parte para la
disminucidon de importaciones de llantas y que el dinero se lo reinvierta
en el pais. El proyecto también tiene una repercusién con la disminucion
de residuos como llantas al medio ambiente. Hay varias ventajas que el
estudio pueden mejorar en el macro y micro entorno del pais.
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CAPITULO VII

7.1. Conclusiones

En base a la investigacion llevada a cabo para determinar los
antecedentes de la industria del reencauche se puede ultimar que
dentro del Ecuador la mayor participacion del reencauche esta localizada
en Pichincha, Guayas y Azuay se considera que el reencauche se
incrementara en un 62.9% (207.000 unidades), teniendo en el 2011
una cantidad de 127.000 unidades reencauchadas; tomando en cuenta
que el recambio de llantas se realiza en un promedio semestral.

En Ecuador desconoce del proceso del reencauche ya que tan solo un
33% se reencaucha.

El estudio que se esta realizando indica que los desempleados han
disminuido considerablemente, y al desarrollar el proyecto de
reencauche puede ayudar a generar plazas de empleo, de esta forma
contribuir con la sociedad directamente. Las exportaciones, que en los
ultimos afnos se habian estancado en un 13% del PIB, con la aplicacion
de esta politica podrian subir en un punto porcentual en los proximos
dos afos.

Los neumaticos son uno de los repuestos automotrices que se necesitan
renovar obligatoriamente y estan dentro los elementos mas caros, sin
embargo el reencauche no solo representa un ahorro en costos para los
transportistas, pues disminuyen la demanda de llantas nuevas y por
ende también la importacién de neumaticos.

El estudio contribuird a nivelar el déficit de la balanza comercial, que
entre Enero y Agosto de 2011 fue de 488,20 millones, lo cual implica la
recuperacion del 59,5% frente al mismo periodo en 2010.

Haciendo referencia a los niveles Macro econdmicos del proyecto se
puede concluir que el gobierno actual, a través del Ministerio de
Industrias y Productividad (MIPRO), ha presentado oficialmente un
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“Proyecto Integral para el Fomento Productivo y Competitivo para las
Micro, Pequefias y Medianas Empresas”. Este programa tiene como
objetivo contribuir a mejorar las condiciones y capacidades de las
pequefas, medianas empresas y artesanos del Ecuador el cual da un
crédito para pequefias y medianas empresas con un interés de 11% lo
que incentiva a emprender con el proyecto.

De los resultados referentes a la investigacion de mercados se puede
recalcar, si se hace referencia a las 45.006 personas que se han tomado
como universo se podria notar que existe un mercado potencial del
75%, en que cada duefo del vehiculo hace por su cuenta el
mantenimiento de su bus o camidén, las empresas mencionadas vendrian
hacer los clientes potenciales tanto para el proyecto como para la
competencia, de este numero de encuestados se determinaria la
participacion del mercado nacional en funciéon a datos que nos brinda el
MIPRO.

El estudio de mercado realizado en la provincia de Pichincha demostro el
nivel de aceptacion que tiene el servicio de reencauche y el potencial de
mercado sin explotar.

A su vez las personas que presentan el mayor interés en la proyecto
estarian dispuestas a pagar entre un rango de $161-$180 por llanta con
un 65%.

Se pudo determinar que un escenario en el que la empresa cuente con
Unicamente el 40% del capital y el 60% restante sea financiado, es mas
rentable que si el 100% del capital sea inversion propia, ademas de ser
y menos proclive a pérdidas en distintos escenarios, y presentando
como Unica desventaja elevaciones en los costos operativos versus la
alternativa no financiada.

En ambos casos, la tasa interna de retorno proyectada supera el 35%,
haciendo este un proyecto de alta rentabilidad y de gran atractivo, lo
gue se determind dada las excelentes condiciones del mercado, el cudl
no ha sido explotado en una magnitud significativa de su potencial.
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7.2 Recomendaciones
Las recomendaciones que se tienen para el proyecto son las siguientes:

Procurar alianzas estratégica con las asociaciones de transporte
pesados, empresas, flotas, cooperativas y demas agrupaciones para
aumentar la comercializacion del servicio y poder proporcionar un
servicio de excelencia de beneficio mutuo.

Apoyar los esfuerzos del gobierno en promocionar el reencauche
mediante informacidon que genere conocimiento y cultura del mismo. De
esta manera tener un mayor impacto del servicio y sus beneficios.

En el Ecuador existe una gran cantidad de pequefios negocios
relacionados con el reencauche los cuales no cuentan con los recursos ni
disposicidon para justificar la adquisicion de la maquinaria necesaria; sin
embargo, esto podria ser solucionado motivando a conformar un mayor
numero de asociaciones las cuales se podrian beneficiar del servicio de
reencauche, pero se deberd mantener precios competitivos y una
excelente calidad de servicio.

Fomentar que las empresas ligadas al reencuache logren hacer
capacitaciones sobre el proceso y funcionamiento de la maquinaria, de
esta manera lograr un mayor conocimiento técnico al momento de
operar.

Explotar los beneficios que ofrece el reencauche: ambientales,
economicos, sociales, etc.
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Anexo (A)

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR

TEMA: Estudio de Factibilidad para la creacion de una empresa dedicada
a incrementar la produccion y comercializacién del reencauché de
llantas para vehiculos pesados.

Estimado (a): Nos encontramos realizando un estudio de mercado
direccionado hacia determinar la factibilidad para la creaciéon de una
empresa dedicada a incrementar la produccién y comercializacién del
reencauché de llantas para vehiculos pesados, por favor su ayuda
respondiendo unas pocas preguntas

1. ¢{Usted posee un vehiculo de transporte o carga propio o sub contrata?
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¢Cada cuanto tiempo necesita cambio de llantas?

éPor qué prefiere comprar una llanta nueva? (En dado caso que asi sea,
sino favor omitir la pregunta)

Porque duran mas

La respuesta de las llantas es mejor.

Por politica de la empresa.

Mayor confianza-seguridad

J- OtrO.ESpPeCifiqQUE: .. oo

JQu

¢Porque prefiere reencauchar? (En dado caso que asi sea, sino favor
omitir la pregunta)

Porque duran mas.

Porque es mas rentable. (Menor costo)

Por politica de la empresa.

La respuesta de las llantas es mejor

(@)oo T ==Y =T ol | o LU =SSO P PP

ouQu

x
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10..Qué empresas reencauchadoras conoce?

12.¢Por qué la prefieren?
g. Le ofrece mejor precio.
h. Le ofrece mejores servicios adicionales.
i. Porque es mas rapida.
j. Por costumbre.

k. Otros.

13..Cémo empezd usted su relacion con la empresa que contratan?

a. El gerente lo visito.

b. Por vendedores.

d. Otra persona lo recomend?.

d. Publicidad (Radio, televisidn, vallas, etc.)

f. Otros

14.¢Estaria dispuesto a pagar este valor por el servicio de reencauche de

cada llanta?

Cuestionario
Banda A Si Cuestionario B Si
10 pulgadas 130 145
11 pulgadas 150 180
12 pulgadas 175 195
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15..Cono usted el proceso (reencauche tradicional, en frio, etc.) que utiliza
la empresa?

Si C ) No ()

16.En orden de importancia siendo en 1 el mas importante por favor ordene
desde el mayor al menos grado de importancia cual de los siguientes
servicios adicionales preferiria usted al momento de realizarse la compra

o Descuento ()
e Capacitacion ()
e Instalacién ()
e Mantenimiento ()
e Otros ()

17. éQué motivo le haria cambiar de empresa para este servicio?
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Anexo (B)
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Anexo (C)

Formulario de registros de la empresa reencauchadora.

FORMULARIO No. 1
REGISTRO ANUAL DE EMPRESAS REENCAUCHADORAS
1. DATOS GENERALES

R.U.C DE LA EMPRESA

RAZON SOCIAL :

No. DE REGISTRO 2

Cludad

No. de Empleados .

No. de Plantas

Ublcacion a)
b)

. <)

Capacidad Instalada a)
b)
c)

Produccion Efectiva Anual a)
b)
c)

Marcas de neumaticos vinculados

Namero de Autoclaves y Tipo

‘Capacidad de Autoclave

Ventas Totales (USD)

Ventas Totales en volumen (unidades)

Porcentaje de llantas rechazadas a) % total
b) % convenclonales
b) % radiales

Tres causas principales de rechazo y

porcentaje a)
b)
<)

Porcentaje de incremento en produccidon

anual, con relacion al afo anterior de

produccién,

DECLARACION JURAMENTADA

El representante legal abajo firmante, declara que toda la Informacion proporcionads en este
documento es verdadera y reconoce que queds sujeta a venficar por parte del ministerio de
industrias y productividad.

NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL:

FIRMA Y SELLO DEL REPRESENTANTE LEGAL:/-‘?\'
v
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Anexo (D)

FORMULARIO No. 2
REPORTE TRIMESTRAL DE LA EMPRESA

1. DATOS GENERALES

R.U.C DE LA EMPRESA
RAZON SOCIAL ¢
No. DE REGISTRO ‘

2, DECLARACION DE REENCAUCHE

PERIODO:  Enero-Marzo (
Abril-Junio (
Julio-Septiembre  (
Octubre-Diciembre  (

Nota: Marque el perlodo de la declaracidn

'RUC del No.de | Marcadel | Medida del | No.de No. de
Comprador | Factura | Neumético | Neumdtico Reencauche | Unidades
SRI No RN-R1-R2-R3 | Reencauchadas

Nota: Se declarard Unicamente la flanta reenceuchada del aro No. 16 en adelante.
Clasificadas en la Subpartidas 4011.20.10.00 y 4011.20,90.00 del Arancel de Importaciones
Integrado del Ecuador,

3. DECLARACION JURAMENTADA

El representante legal abajo firmante, declara que toda la informacidn proporcionada en este

documento es verdadera y reconoce que queda sujeta a verificar por parte del ministerio de
Industrias y productividad.

NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL:
FIRMA Y SELLO DEL REPRESENTANTE LEGAL:

Nota: Adjunto a este formulario que tiene el carcter de Declaracién Jurada, se deberd
entregar adicionalmente el formato elestranico. 2
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Anexo (E)

Requisitos para cumplir con la normas INEN del reencauchado

INEN

INSTITUTO ECUATORIANO DE NORMALIZACION

Quito - Ecusdor

NORMA TECNICA ECUATORIANA NTE INEN 2 582:2011

NEUMATICOS REENCAUCHADOS, PROCESO DE
REENCAUCHE. REQUISITOS,

Primera Edicidn

RETREADED PNEUMATIC TIRES. RETREADING PROCESS. EPECIFICATIONS

First Edition

DESCRIFTORES
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Anexo (F)

INEN — Carsillla 17-01-3999 - Bapierizo Mareno FS29 y Alnagso — Quito-Foumdar — Prohitidda ba reproduceidin

ey

atariano do N

Insituto E

cou: | I:‘I ;! I Cind:
ICS&: MC

NEUMATICOS REENCAUCHADOS.
Norma Técnica NTE INEN
Ecoatorieis PROCESC DE REENCAUCHE. REQUISITOS 2 582:2011
1. OBJETO

1.1. Esta norma sstsblece los requaitos spcables =l proceso de produccdn de neumaticos
reancauchacos.

2. ALCANCE

2.1. Esta norma s2 aplice &l procssc de reencauche de neumaticos Cuyos USOS S8 encuentran
estadlecidos an |z tablz 1 de ‘2 NTE INEN 2086, con excepcién de los neumaticos too 1.

3. DEFINICIONES

3.1. Pzra los efecios de estz normz, se 2doptan las asfiniciones contempladzs en la NTE INEN 2 581
Neumaticos reencauchades. Definicionas y Clasificacién.

4. REQUISITOS ESPECIFICOS

4.1. Carcasas destinadas al proceso de reencauche

4.1.1 La carcasa gue presents cuslquiers de las sigulentss condicones no debe sceptarse para ser
resncauchacs y debe ser marceda como oroducto fuera de norma con Ias siglas ‘FN con una
dimensién de letra d2 12 mm como minmo, con un estema de marcecdn permanants, en el Iateral
de neumatico:

4.1.1.1 Ssnzles visibles de contaminacién por fluidos (aceites, hidrocarburos yio productos quimicos).
Ver figura 1.

FIGURA 1. Contaminacién
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Anexo (G)

INTE INEN £ D0Z

4.1.1.3 D=fos estructurales no reparables, segln las Tablas 1y 2 y le figura 16.
4.1.1.4 Dzfos que requieran reparaciones con parches traslapades

4.1.1.5 Pestanz

cauche, cortes. crista'zaclones, deformacionas u oxidacidn. Ver figuras 4, Sy 6.

FIGURA 4. Arrancamiento

a) En el caso de neumaticos sin tubo. dafics por sobrecalentamiento, arrancamentos. desgaste de

(Continus)
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Anexo (H)

NTE INEN 2 532

NN .

FIGURA 5. Sobrecalentamiente

FIGURA €. Desgaste

se refiere Unicamente 8 caucho y s dafo no estructural. Ver figura 7.

b} En =l caso de neumstcos con tubo, dafos visbles tales como cortes. crista zaclones,
deformaciones u oxidacdn. Sclo s permiten reparacionss superficzles. Encaso de que el dree oz =
pestafia presente roturss Onicaments en &l caucho, &l reencauchador estars obligado 8 hacer as
reparacones del c2e0. No es admisible reencauchar &l neumatico sin nacer estas reparacionss. asto

{Cantinual
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Anexo (I)

f)  Imeguaridades, protubsranciss o deformaciones causadas por bajs presion o golpes que o sean
reparables. Ver figura 10.

FIGURA 10. Protuberancias en los costados

g) Crietas ocasionsdas por un marcado que sfecte |a estructura del nsumatico. Var figura 11

FIGURA 11. Mal marcado

h} Fisuras raciales repstitivas a ‘o largo del costado. no atribulbles s gones o cortaduras.
4.1.1.7 Corona
a3} Separacién entrs lonas o cinturcnes.

b} Lonas o cinturones expuestos por desgaste excasivo ylo Imeguiar del neumatice. Ver figuras 2.
a)y12.b).
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Anexo (J)

NIE INEN Z biZ

FIGURA 15. Alambre expuesto
&) Més o= dos dafios que requleran reparacién mayor de un bamido en el &ngulo de 80°.

4.1.1.11 Lz carcasa para reencauche no debe tener mas de 7 afos dasde su facha de fabricacién

N,
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‘] N
: |
¢ T r—teere Ty
0 10 20 30 40 20 &0 0 G0 W0 N0 190 120 130 W0 W

=%

ARh we
— Camiones y buses o sus derivados y scopiados
- Camicneta o sus derivados y acoplados

FIGURA 16. Dafos en el érea de los costados, tamafio maximo a reparar
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Anexo (K)

Cumple

Mo
cumipla

LISTA DE CHEQUED
& CALIDAD: REGIETROS ¥ SEGUIMIENTD
Punio
Ea daber ragistrar Ios porosmtajes da ‘alas de fabrcacidn (apare ca las fallas
A comamiales) y oo falas en planta (Reprocescs). La resrcavchacora debe
manterer negisiros hisbdricoes condruos
8 Sa debe regisiar las causas de fallas en plart y de falles da fabricacidn. La
resrcauchacora cets marbensr regisros hisssnoos oo =13
o La plarta cebs aralzar los catos o implementar acoones coTecihas para
majarar kos resukados
OTAS:
Punto B. MATERIA PRIMA Y ALMACENANIENTD
R Tocas @5 materias pimas utlzacas deben cumplir con ko especiicaco on o
- prald 2
B @5 |as matorias primas e usan deriro ce l2 fecha ce caducicad indicaca par
&l provesdor
Las sigulanies mabterias primas doben sor almaceradas en un lugar oupa
c temperatura ascile ontra § *G y 20 *G: Cojin sin welcanzar, camenta, goma ce
B0, joma de neparcion, parchos
NOTAS:
Punto [ INSPECCION INICIAL
Las carcasas no presectan evicencia de haber si as a baja presidn. No
o dal linar en la zona cel hambra, no hay
A rmacionss an e inbariar
an la zona dal homben o mmixs o suelias en los
aterales. Las carasas inspeocioraces deben cumplir con sl romeral 4.1
n las carcasas no hay matsnal mcrafo (2
B matenal ircrusiads (vcrios, pledras, pernos, davas, e
por posibles daflos
o La¥s carcasas o Maran fard reparciin sioexistst pensracores visibles 2
v intence o el casoo
[=] AroALNS COMVErCiorales soovaninar
NOTAS:
Punto
A &n &l rumenal 5.3.1
B ca par ol fabrcante
[ dobe ser ANMA 2 o RMA & dvar figura 17
Commsponce o ancho de banca seleccionado con o ancho de banca
[u] endads por |2 tabla de mdos y anohas da raspaco uvtlzaco en la plan@
prancia mdma « 3 mm & caca lada|
NOTAS:
Puntos E. EXCAVADD
& s las mxcavaciones esian bmpas, lbes de contmicaries ¥ ce cavcho
[F] el maserial susita o dafads
n clar & necasien parche, debe ser marcadas y eparacas
ars tables 1 v 2 v dpura 18
o Carcasas corvercionalss con cafo eromas ced 28 % y hasta o T8 % ce las
capas reales ss marcan para parche da reduarzo
e Los dafics que expongan matenal estructural de pestafa a pastafla en carcasas
radiales 58 Marcan par reparaciones parche
= Sa prepara una zona ca 12,B mm ca andho alecador 0 BS eNCavanonss an s
aterales [Tocura BAMA 2 o manor, sin cavcha guemada)
NOTAS:
Punto F. REPARACZICN
R Aras o= raspar en el fomo ineror y reparar o dafo sa exban
- drea a regarar
B
e , 5B sty a2 los famatos
[] =l parche 58 ha rubsieaco Srme corira el fon
[ Los parches ro se Taskapan
F Los parches esian aineacos 98 a0UBTa @ s Marcas Compsporciaries
[£] La imxura da mspada do Liner dobe ser AMA Tia d
Para reumdbicos sin wbo los parches que  no tengan camcherlsices de
mpsmmaabiidac, se debe aplicar ur maisnal selarss

52 http://www.mipro.gob.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=968&Itemid=166
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NOTAS:
& CEMENTADD
i cemaniaco sa realiza artes de B horas, despulis ce haber sico raspaco o
neumabics
B Para ol tempa da secaco del cemania 5= tiene an cuema las recomendaciones
dal provescor
NOTAS:
Punto H. EMBANDADD
La presidn cel rodila nuisteador ce cojin debe estar ajusiado de acuando a
A manual de la magura y a provesdor del coofin. Convolar iocas s
ambarcadars
Las superficias @spacas y camentadas asidn libres o camtaminaniss. Controlar
B an la amba ra anies de aplicarss 2 ba ojin. \Usar pruaba ca
adherancia ca ooiin si 58 obsarva suciedac o pobvo.
= £ on &l ancho recomendaco par &
D El ancho de oojin ullizado deba ser igual o mayor al ancho ce la banda
E La presidn da inflado del neumatios en embarcada ceba ser igual a la utiizada
an la Rspacora
MOTAS:
Punto L¥YULCANTADD
5 trala la temparatura de wuizanizado recomaen)
matenales {oojin y goma de nelena) Controlar con
Ca smpiea un sisioma que asegure Bl usd de |05 fiBmpos cormecics Ce
& wuloanizada basandose er la banda ce Sempo mas langa (Ficha del provesdor
e El ancha de rin de vulkanizaco dabe corBsporces el recomercado por B
fabricants cal neumatica original
B Las dmansionss da ¥ coberioras deben ocoincidir con las especificaciones
i da kxs mismas, sagln e iamato de caca neumatico.
E das las presiones de |2 camara nizacidn, segin
endaciones da los provesdones de cemensa, 0ojin ¥ goma ca rellena
MNOTAS:
Punto o. FRODUCTO TERMINADD
A Mo hay empalmes de form inkenor abieros
En naumabioos sin cdmara {sellomdtoo) no hay gretas ni cores que iespasen
2 al farma intariar
[ Parohes sin bomes sueitos 135 bordes no pocran |evantarse oon un punzan
B Las pestafias no esidn daflacas o distorsonadas mas ala de lo ircicado como
reparabla
£ nferenciaies &n las zonas ce hombro o vuelta Qs pesiafia
F Mg hay priecas da azal vajecimienio mavores 2 1.4 mm de profundidad
& Bl reumnatiza debe estar ado de acuerds a lo estipulado en & rumeral
.10
I’ La linea da unian en la zona del hambra ente |2 banca y la carcasa caba tanar
ruan fluja de cajin. Deba haber fiujo continua Bn ambas lados de la cacasa
NBLTICoS Ca traccian, |os vaoios de hombro en carcasas oon blogues no se
entisrcien bajo k2 banca mas de 128 mm
J o hay emoalmes de banda abiarics
K mafc cia la banda curmpie con io especifisado an el rumensl 818
L o |05 dafios cus recuieran repara Bstin raparados.
e estd centrada con ura iolerancia de & mm medidos dasda ura
i de cisafo.
MEumatcos 5in materiakes axrafos por cendo y fuera (diavas, Grapas, placas ce
k cenificacion, sopornss da regaracian, plastion cubre parche, eic.j
[] Parohes al menas a 180 mm de |a pestara
e Mz hay cistorsian de banda visiols (3 mm max), desplazamismo da blocues,
Ciz baja rocamianta
a ucio tarmirada no iene separacionas anire sus componentes cua atecian
imianio:
3 as las hencas suparfioalns so har reparado
€ Oesviacian radial y lateral de la banda no excede 2,8 mm, luego ce icflarse y
medirse en |2 raspadora. So micen 3 neumdtioos omados alsatonaments
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Anexo (L)

Graficos del proceso de reencauche

Paso N& 1

Paso NEI2

Paso N& 3
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Paso N4

Inspeccionar
Casco

Paso N&5
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Paso NBE7

Paso N8

Paso N9

Eaminado/Finall

154



