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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio de factibilidad es el resultado de la aplicacion préctica de
todos los conocimientos académicos adquiridos por la autora en la carrera de Ingenieria
Comercial de la Universidad del Pacifico.

Multineuméticos Cia. Ltda., es una empresa que se dedica a la importacién y
comercializacién de llantas nuevas, de marcas reconocidas de diferentes paises como
Korea, Jap6n, China, Pertt y Estados Unidos. Histéricamente esta empresa lleva ya 10
afios compitiendo en el mercado regional a través de la venta de [lantas radiales, como

convencionales para auto, camioneta y camién.

Su ubicaci6n estratégica en el Parque Industrial, le da ventaja para tener clientes
mayoristas con muchas compaiiias que funcionan en dicha zona; asi como distribuidores
que funcionan alrededor de los terminales terrestres que se encuentran localizados en las

principales ciudades de la zona sur del Ecuador.

El mercado de partes y piezas para automotores muestra una dindmica creciente
y sostenida en el tiempo, lo cual es concomitante con el desarrollo de nuestra zona. A
esto se suma la necesidad de crecimiento empresarial para enfrentar las amenazas de

una competencia que asimismo estd siempre activa.

Debido a esta situacion, se ha planteado la posibilidad de expandir el negocio
mediante la comercializacién de un nuevo producto afin — TUBOS DE AIRE PARA
LLANTAS-, con el objetivo de optimizar la posibilidad de tener éxito comercial

continuado.

Actualmente no hay restriccién alguna por parte del gobierno para importar y
comercializar los tubos de procedencia colombiana. Asimismo, en los registros del
Instituto Ecuatoriano de Normalizaci6én, no existe ninguna normativa de calidad para

este producto.

A nivel local, es importante mencionar que hay una ventaja adicional debido a
que la Compaiiia Ecuatoriana del Caucho S.A. — ERCO -, dejo de producir tubos para
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liantas hace 12 afios por lo que existe una oportunidad de captar el mercado dejado por

esta empresa.

En el primer capitulo, se hace un andlisis del macro entorno de la empresa para
determinar el objetivo del proyecto, se identifican las problematicas del sector para

establecer su ventaja competitiva frente al resto de comercializadores.

En el segundo capitulo, se identifica al mercado ecuatoriano, haciendo énfasis en
los cinco primeros paises proveedores de tubos, siendo nuestro propdsito importar tubos
desde ¢! pafs vecino Colombia. Se desarrolla un estudio de mercado con los clientes
mayoristas de 1a empresa filial Isollanta, con ¢l fin de determinar la satisfaccién que
tienen estos con los tubos que provee el mercado, y finalmente se hace un anélisis

minucioso de la principal competencia.

En el tercer capitulo, se hace referencia al funcionamiento interno de la empresa,
determinando su razén de ser a fravés de su visién, misién y objetivos. Aqui
observaremos como ha ido evolucionando la empresa y sus actuales clientes. Se
describe el nuevo producto que se comercializard, tubos de aire fabricados por la
empresa Rubbermix; cudl es su funcién, sus caracterfsticas, tipos y beneficios. Por
tiltimo se realiza un analisis interno y externo de la empresa Multineuméticos.

En el cuarto capitulo, se define la estructura organizacional de la empresa, cual
€s su grﬁpo gerencial, sus 4reas, su personal y las funciones que estos deben
desempefiar en la empresa. Asimismo, observaremos que la cultura empresarial con la
que trabaja Multineuméticos, es la misma del resto de empresas del Grupo San Rafael,
donde prevalece el trabajo de equipo, la atencién oportuna al cliente y el respeto por la

ley.

En el quinto capitulo, se desarrolla las estrategias a seguir por Multineumaticos
en la comercializacién de tubos, basandome en los estudios previamente realizados. Se
describe ciertas .estrategias de suma importancia que el gerente general lidere el tema,
con el fin de verificar 1a calidad del futuro producto a comercializarse. Se habla también
de estrategias de producto donde lo primordial es que la empresa tenga un stock
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suficiente de tubos con variedad de medidas y la creacién de una marca propia. En la
estrategia de precio, se pretende dar precios de introduccién como también facilidades
de pago. En la estrategia publicitaria, se sugiere firmar un convenio con la Asociacion
de transportistas de carga pesada para organizar un evento, con el fin de dar a conocer el

nuevo producto con la marca ISO.

En el sexto capitulo, se habla de los riesgos internos y externos que pudiera tener
la empresa; siendo minimos los riesgos internos, porque la comercializacién de los
tubos ayudaria de forma significativa al crecimiento de la empresa. Se describe un plan
de contingencia en caso de que la comercializacion de los tubos no genere rentabilidad

alguna. Se detalla las provisiones y seguros que tiene la empresa.

En el séptimo capitulo, se hace un estudio financiero del proyecto, planificando

un incremento en ventas del 25% al adicionar la comercializacién de los tubos, que serd

financiado con capital propio y préstamos de bancos. Adicionalmente, se hace un

andlisis del punto de equilibrio, se plantea el flujo de caja proyectado a 10 aftos y se
determina una inversién de $ 600.497, la misma que abarca ampliacién de bodega,
capital de trabajo y saldo de activos fijos. Finalmente con los resultados obtenidos se
gjecut el VAN y la TIR que reflejaron una rentabilidad positiva en el proyecto.

En el octavo capitulo, se calcula las razones financieras basadas en las
proyecciones anuales, cuyo resultado demuestra la eficiencia de la empresa al
compararse con el afto 2009. A su vez, se realiza un andlisis de sensibilidad del proyecto
aumentando y disminuyendo un 15% y 10% respectivamente, tanto en las ventas como
en los costos de ventas; estos dos rubros son los més sensibles a suffir cambios y que
ayudarin a ver hasta cuanto puede soportar el proyecto al aumentar o disminuir los

costos y las ventas.

Por (Gitimo, en el noveno capitulo se detallan las conclusiones y
recomendaciones que la autora determind luego de haber terminado este trabajo. Aqui
se enfatiza que la empresa Multineuméticos, podrd mejorar su desempefio en ¢l mercado

al comercializar los tubos de aire, porque cuenta con una muy buena posicién
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ABSTRACT

This feasibility study is the result of the practical application of academic
knowledge acquired by the author in the Commercial Engineering career of the Pacific

University.

Multineuméticos Cia. Ltda.; is a company dedicated to import and marketing of
new tires, with brands from different countries like Korea, Japan, China, Peru and the
United States. Historically, this company has now 10 years competing in the regional

rmarket through the sale of conventional radial tires for passengers cars, vans and trucks.

Its strategic location at the Industrial Park of Cuenca, gives it an advantage to
have wholesale customers from many companies operating in that area as well as
dealers operating around the local bus terminals which are located in the major cities of
southern Ecuador. '

The market for automotive parts shows a growing dynamic and sustained trend
over time, which is concomitant with the 'development of our area. This is compounded
by the need for business growth to meet the threats of competition, which is also always
active. This situation has raised the possil;ility of expanding the business by marketing a
new related product - AIR TUBES FOR TIRES- with the goal of optimizing the

possibility of commercial success.

Currently there is no restriction whatsoever on the part of the government fo
import and market the tubes from Colombia. Additionally, the Ecuadorian Institute of
Standardization has no regulation about quality standards for this product.

Locally, it is important to mention that there is an additional advantage because
the Ecuadorian Rubber Company SA - ERCO - stopped producing tubes for tires 12
years ago so there is a chance of capturing the market left by this company.




The first chapter, an analysis of the macro business environment is made in
order to determine the project goal, identify the problems of the sector to establish its

competitive advantage over the other traders.

The second chapter identifies the Ecuadorian market, emphasizing the first 5
tubes supplying countries, and our purpose to import pipes from the neighboring
country Colombia. We develop a market study with wholesale customers of Isollanta, 2
subsidiary company, in order to determine curreht satisfaction with tubes available in

the market and finally made a thorough analysis of the main competition.

The third chapter references are made to the inner organization of the company,
determining its reason for being through their vision, mission and objectives. Here we
observe how the company has evolved and its current customers. It describes the new
product to be introduced fo the market, air tubes, from Rubbermix manufactired by this
company, what is their role, characteristics, types and benefits. F inally, an internal and

external analysis of Multineuméticos company.

The fourth chapter defines the organizational structure of the company, how is
the management team, its areas, its staff and functions that they musf play in the
company. Also, we describe the corporate culture of Multineuméticos, which is the
same as the other companies in the San Rafael Group, where teamwork prevails, timely

customer care and respect for the law.

The fifth chapter develops the strategies to follow in marketing Multineuméticos
tubes, based on previous studies. It describes some strategies to follow, it is very
important that the general manager should lead the subject in order to verify the quality
of future product market. There is also a description of strategies where the primary
product is that the company should have sufficient stock of tubes with a variety of
measures and the creation of an own brand. The pricing strategy is intended to give
introductory prices as well as credit facilities. In the advertising strategy, we suggest
signing an agreement with the Association of Heavy Cargo Trucks to organize an event

to raise awareness of the new brand of tubes which will be “I1SO”.
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The sixth chapter discusses the internal and external risks that could have the
company, there are minimum internal risks because the commercialization of the tubes
would help significantly to the company growth. It describes a contingency plan in case
the marketing of the tubes does not generate a profit. It also detailes insurance

provisions that the company has.

The seventh chapter includes a financial study of the project, planning a sales
increase of 25% due to the marketing of the tubes. It will be financed with equity and
bank loans. Additionally, an analysis of the break even point, the projected cash flow
for 10 years and the necessary investment for warehouse expansion, working capital and
fixed asset balance. Finally the results obtained for NPV and IRR reflects a positive
return on the project.

The cighth chapter calculates financial ratios based on annual projections, the
outcome of these demonstrate the improvement of the business when compared to the
year 2009. At the same time, a sensitivity analysis of the project is made by increasing
and decreasing 15% and 10% respectively, both in sales and sales costs, as these two
items are the most susceptible to suffer changes and we can see how sensitive is the

project to variations in costs and sales.

Finally, the ninth chapter details the findings and recommendations from the
quthor after the conclusion of this work. Here it is emphasized that the company
Multineumaticos, can improve market performance by selling air tubes, because it has a
very good competitive position. A recommendation is made for immediate

implementation due to the positive results of the project.

KEY WORDS

¢ Air tubes for tires.
¢ Marketing.

s Growth.

¢ Diversification.

o Feasibility.




CAPITULO I

INTRODUCCION

1.1

Macroentorno

Multineumdticos es una Compafifa Limitada, que inici6 sus actividades
hace 10 afios, en noviembre de 2000. Esta empresa esti ubicada en el
sector del Parque Industrial de Cuenca.

Multineuméticos Cia. Ltda., es una empresa que se dedica a la
importacién y comercializacién de llantas nuevas, de marcas reconocidas

para auto, camioneta y camion.

Durante algunos meses en el afio 2009, la operacién normal de la
empresa se restringié a un 30%, en lo referente a las llantas importadas,

debido a las nuevas medidas adoptadas por el gobierno.

El parque automotor de la zona austral del pais y particularmente de la
ciudad de Cuenca, ha tenido un crecimiento con tasas superiores al 10%
anual, lo que hace que la demanda de partes y accesorios para los

vehiculos se incremente igualmente.

Debido a las limitaciones que existieron y a la necesidad de salir adelante
la empresa Multineumaticos ha considerado expandir su negocio
importando y comercializando productos afines, tales como son los tubos

de aire para llantas.

e ° Descripcion del parque automotrizz El parque
automotriz, segin datos del afio 2007 tomados del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos. (INEC), la provincia del Azuay cuenta con 73.405
vehiculos matriculados, los mismos que se dividen segin su clase en
26.352 éutoméviles, 500 buses, 69 colectivos, 13.133 jeeps, 1.681
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1.2

1.3

furgonetas(P), 2.239 motocicletas, 20.907 camionetas, 217 furgonetas
(C), 4.964 camiones, 20 tanqueros, 321 volquetas, 178 trdileres y
finalmente otros 2.824.

AZUAY

MATTOMOVIL
NEUS
BCOLECTIVO

NFURGONETA ()
WMOTOCICLETA
lC_MﬂOI’IEIA
MFURGCNETA (O
NCAMISN
ETANQUERC
RVOLQUETE
WTRAILER
KOTRA CLASE

Objetivo propésito del proyecto

El objetivo de este proyecto es evaluar la factibilidad de ampliar el
portafolio de negocios de Multineumdticos con la marca Rubbermix
(tubos de aire para llantas).

Problemitica del sector, nuestra ventaja competitiva

Gracias 2 sondeos infciales, se ha llegado a la conclusién que el mercado
de tubos de aire, es un mercado descuidado y mal atendido por la
competencia, porque ofrecen productos de mala calidad.




1.4

1.5

Una de las ventajas que presenta Multineurndticos Cfa. Lida., es su mouy
buena infraestructura de recursos humanos, tecnologia o logistica.

Mercados objetivos, domésticos e internacionales

Multmemnétlcos es una empresa que abastece al mercado doméstico, 7
especiﬁcamente la reglén Sur- del Ecuador, con llantas nuevas

1mportadas de marcas muy reconocidas a nivel internacional, por esta
razép 14 compafifa a largo plazo no tiene planes de expandirse a nivel
internacional. | |

Con el nuevo producto que se desca importar y comercializar, la empresa
continuaré con e} mismo mercado que se menicion6 en el pérrafo anterior,
sin embargo sc apuntarid de forma méas especifica a - almacenes y
tecnicentros de llantas mayoristas.. |

Cabe sefialar que en un principio el cliente més importante ser4 su filial |

Isoilanta, que €s una Compaﬁia Limitada; esta se dedica a la produccl(m
de reencauche al frfo de neuméticos desde 1996.

Informacién macroeconémica del mercado estudiado

‘Al fecha, po existe ninguna restriccién por parte del gobierno

ecuatonano con respecto a la importacién y comiercializacién de tubos de
aire para llantas.
Hoy por hoy, no existe una normativa de calidad oficial con respecto a
los tubos de aire.
En estos tiltimos tiempos el parque automotor de la ciudad y del pais en

V'genera'l‘, ha crecido en forma acelerada, haciendo que la demanda de

neumaticos y tubos crezca en la misma proporcién.

10
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1.6

Tamaiio y potencial crecimiento de la empresa

Multineumaticos Cfa. Lida. es una empresa que en los fGltimos aftos ha
vendido tubos de aire de manera esporddica, ya que dependia de otras

| empresas para comercializar dicho producto, y sus ventas con respecto a

tubos, no fiieron como se esperaba debido a la falta de abastecimiento de

los mismos.

A continuacién se puede observar las ventas realizadas durante Jos afios
2006-2007-2008 de esta empresa en lo que se refiere a tubos:

TUBOS COMERCIALIZADOS POR
MULTINEUMATICOS

Valor en délares

| il 53721

§- $5060 $1.000 $1500 $2000 $52.500 $3.000 $3.500 54000

L

Como podemos observar Multineumaticos en estos res Gltimos aftos ha
comercializado poca cantidad de tubos por falta de abastecimiento por
parte de los proveedores nacionales; por esta razén, la empresa con su
nuevo objetivo de importar directamente los tubos para enseguida poder

distribuirlos, crecerd de manera sustancial, porque dejard de depender de -

otras empresas que comercializan dicho producto.

11




CAPITULO II

ANALISIS DEL, MERCADO

2.1

2.2.

Estudio especifico del mercado

Multineumaticos quiere aprovechar la coyuntura de ser una filial de
Isollanta, pues ambas empresas forman parte del Grupo San Rafael y con
este proyecto apunta abastecer a todos los clientes que compran llantas

reencauchadas.

Los clientes de Isollanta Cia. Ltda., se convertirdn en sus clientes mas
importantes porque ¢l 70% de las llantas que se reencauchan deben
utilizar tubos, es aqui donde ambas empresas crearin una especie de

combo para llevar llantas reencauchadas més tubos en un mismo lugar.

Identificacién del mercado total ecuatoriano

Es importante mencionar que si importamos tubos de aire para llantas
desde el pais vecino Colombia no habré restriccién alguna, debido a que

no existen salvagnardias ni cupos al momento de importar.
El numeré de partida correspondiente a los tubos es 4013100000.

Segiin datos tomados de las estadisticas realizadas por el Banco Central
del Ecuador, nuestro pais en el afio 2007 importé 2988 toneladas de
cAmaras de aire de distintos pafses alrededor del mundo.

12




TUBOS IMPORTADOS POR ECUADOR

Cantidad Importada en Toneladas
3500
3000 2988
2500 M
2000 505 :

1500 - 7 —— Mundo
1000 :

500

2003 2004 2005 2006 2007

Los cinco pafses que més cantidad exportaron cdmaras de aire en el aflo
2007 fueron China, Repiiblica de Corea, India, Viet Nam y Colombia. -

PAISES PROVEEDORES DE TUBOS

Cantidad Importada en Toneladas

1000

500

700

@2003
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§ 8§ 8 8

W 2006
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Lista de los mercados proveedores para un producte tmpertade por Ecuador
Producto : 4013 Camaras de caucho para neumaticos (|lantas neumaticas),
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En el 2008 se importaron USD 4.191.525 en tubos, sin embargo la
& cantidad importada de tubos fue aproximadamente la misma si
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En cuanto, al ntimero de importadores de tubos cada afio ha disminuido
debido al costo que implica importar los mismos.

e
50 1
40 1
30 |
20 -

10 1

2004 2005 2007

23. Descripci6n de los segmentos de mercado

& Para segmentar ¢l mercado de Multineuméticos se utilizard una variable
de segmentaci6n por tipo de producto para lo cual se describe a
continuacién ¢! volumen y tipo de llantas reencauchadas histéricamente
por Isollanta.

VOLUMEN DE LLANTAS REENCAUCHADAS
POR ISOLLANTA

Camiénradial Camioneta
20% i :

35% 10%

15




VOLUMEN DE LLANTAS REENCAUCHADAS POR
ISOLLANTA
TIPOS % | 2006 | 2007 | 2008 | 2009*
Camioneta convencional 35 | 5635 | 6405 | 6720 | 7140
Camioneta radial 10 | 1610 | 1830 | 1920 [ 2040
Camién convencional 35 | 5635 | 6405 | 6720 | 7140
Camién radial 20 { 3220 | 3660 | 3840 | 4080
TOTAL 100 16100 18300 | 19200 20400
VOLUMEN DE LLANTAS
REENCAUCHADAS
2000
7000
6000
& - | 5000 N Camioneta convendonal
) 4000 W Camicneta radial
3000 m Camidn convencional
2000 1 Camién radial
1000
0

% 2006 2007 2008 2009*

2.4. Mercado objetivo, nichos de mercado y bloques de compradores

El mercado objetivo de la empresa como ya se mencion6 anteriormente,
sern principalmente los clientes de las empresas Isollanta, porque con
estos se disefiard algo nuevo como una especie de combo donde los
clientes tendrén la opcién de adquirir tanto sus llantas reencauchadas

incluido el tubo respectivo.

El mercado de Isollanta por tipo de consurnidor se segmenta en dos
* clases:
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a) Distribuidor mayorista, el mismo que constituye el 70% de
las ventas.

b) Cliente final que compra directamente en ¢l almacén, y
representa el 30% de las ventas de Isollanta.

Cabe sefialar que no todas las llantas reencauchadas utilizan tubos, lo
que lleva a plantear el siguiente cuadro que indica las medidas de Ilantas,

las medidas de tubos que corresponden y ¢l volumen de tubos necesarios

para ¢l presente afio.
MEDIDA DE MEDIDA DE % CANTIDAD DE
TUBO LLANTA TUBOS
FR12 600X12 2 352
FR13 165X13 6 1056
GR13 175/70R13 3 528
GR14 600x14 8 1408
KR14 205/75R14 3 528
KR15 700x15 8 1408
700R15 215/75R15 4 704
KR16 750x16 12 2112
7.50R16 7.50R16 3 528
8.25R16 8.25R16 5 880
8.25R20 8.25R20 5 880
9.00R20 9.00R20 6 1056
10.00R20 10.00R20 6 1056
11.00R20 11.00R20 7 1232
12.00R20 12.00R20 16 2816
11.00R22 11.00R22 2 352
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2.5.

€]

12.00R24 12.00R24 2 352
13.00R24 13.00R24 2 352
TOTAL 100 17600

Investigacién de mercado, encuestas y resultados

Multineuméticos para querer ampliar su gama de productos con tubos de
aire para llantas, es necesario que la empresa conozca més de cerca lo
que el cliente realmente esta buscando en dicho producto.

Con el fin de poder brindar al cliente un producto que cumpla y supere
sus expectativas; se desarroll6 procedimientos investigativos del mercado
para encontrar informacién primaria de los consumidores por medio de
encuestas que se detallardn a continuacién:

e Levantamiento de una base de dates. Conjuntamente con su
filial Isollanta Cia. Ltda., se realiz6 una lista de todos los
consumidores de llantas reencauchadas que necesitaron tubos de
aire, durante los tres Gltimos afios y, mediante un muestreo se
determind los clientes a quienes se realizaria una encuesta acerca

de su satisfaccién con respecto a los tubos de aire.

o Encuestas. Para conocer con més certeza lo que nuestros clientes
guieren o esperan con respecto  los tubos de aire para llantas, se
vio la necesidad de hacer una encuesta donde se investigd los

siguientes temas:

a. La marca de tubos (cdmaras de aire) que el cliente
usualmente compra.

b. La razén por la que el cliente compra la marca de tubos
que mencioné anteriormente.

¢. La satisfaccién con respecto al abastecimiento de tubos

que le proveen al cliente.
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d. El servicio posventa que recibe ¢l cliente una vez

adquirido el producto.

e. La garantfa que les ofrecen a los clientes los actuales
proveedores de tubos.

f. Los problemas que tienen los clientes con los proveedores
actuales.

g. El deseo de querer probar otra marca.

Las respuestas a los temas indicados se presentan a continuacion
y estén representadas de manera gréifica para facilitar su andlisis.
Al mismo tiempo las principales conclusiones de estas encuestas

se indican a continuacién:

Segin el literal a, podemos observar que lz marca que mis
utilizan los consumidores es la marca Skutt, seguida de las marcas
Dong Ah y Turbo.

MARCA DE TUBOS QUE COMPRAN

4%, uRino

K Skutt

& Cosmos

W Super Tubo
BAthlas

B DongAh

2 Maxd
BTurbo

4% B Samik

De acuerdo al literal b, observamos qﬁe ¢l factor principal para
adquirir un tubo de aire es el precio; sin embargo la calidad dei
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mismo es algo que también se mide al momento de adquirir dicho
producto.

FACTORES QUE MIDEN AL ADQUIRIR UN TUBO

' B Precio

M Calidad
Formade Pago
™ Gente pide

Considerando el literal ¢, notamos que un gran mamero de
consumidores, alrededor del 80%, estan satisfechos con el
abastecimiento de tubos de aire.

SATISFACCION CON EL ABASTECIMIENTO
ACTUAL DE TUBOS

13%

H5
HNO

Seghn el literal d, se observa claramente que para estas marcas el
servicio posventa no es de suma importancia, ya que el 87% de

sus consumidores no reciben dicho servicio.
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SERVICIO POSVENTA

13%

_a Ninguno
MCada8dias

Del resultado del literal e, sin embargo notamos que al momento
de existir alguna falla en el producto por defecto de fabrica, este
ser devuelto y se cambiaré por uno completamente nuevo.

_GARANTIA QUE OFRECEN

[Cambiode tubo (por
defecto de fabrica)

Aplicando ¢l literal f, nofamos que la gran parte de los
consumidores no tienen problemas con sus proveedores actuales;
sin embargo, cabe destacar que el 13% de clientes no esté:i
contentos con sus proveedores por no contar con el stock

suficiente y el 12% no respetan la garantia que se les ofrece.
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PROBLEMAS CON LOS PROVEEDORES
ACTUALES

13%

B Ninguna

l_lneﬁétentes conla
garantia

B No cuentan con el stock
suficiente

De acuerdo al literal g, vemos que, curiosamente, a pesar de no
tener problemas con sus proveedores actuales, gran parte de
clientes, aproximadamente el 60%, no descartan la posibilidad de
probar una nueva marca; esto demucstra que el mercado no estd
del todo satisfecho con el producto que le estan proveyendo.

DESEO DE PROBAR NUEVA MARCA

sl
M NO

Andlisis de 1a competencia.

A continuacién en la siguiénte tabla se podré observar un listado de la
actual competeﬁcia, su distribuidor y procedencia de las distintas marcas

de tubos de aire para llantas.
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| MARCA | DISTRIBUIDOR | CIUDAD PROCEDENCIA
Skutt Lartizco (Layfra) Cuenca Chinos
Dong Ah Surtillantas Quito Coreanos
Rhino Gama Bussines Guayaquil Coreanos
Dachan | Comercial Cisneros Ambato Coreanos
Samik Edrnuﬁdo Aguirre Quito Coreanos

Posteriormente, veremos especificado en una tabla los precios de la

competencia al momento de comercializar las c4maras de aire.

PRECIO DE TUBOS DE LA COMPETENCIA
MEDIDADETUBO | . DONG AH RHINO
FR12 4.55 . 4.47
FR13 5.08 5.51
L GR13 - -
GR14 6.05 5.97
KR14 - -
KR15 6.85 6.09
700R15 8.45 8.23
KRI16 ' 7.00 7.06
7.50R16 9.50 9.37
8.25R16 11.25 12.15
8.25R20 13.15 13.56
9.00R20 15.60 ' 1544
10.00R20 18.60 19.36
11.00R20 20.60 20.50
12.00R20 22.95 21.32
11.00R22 - 29.48
12.00R24 - -
13.00R24 - -
Es importante mencionar, que de todas las marcas que s¢ detallaron
anteriormente, las dos primeras (Skutt, Dong Ah) son las més
e importantes en el mercado, debide a que el consumidor prefiere a estas
marcas tanto por su calidad como por su precio.
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CAP{TULO I

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

3.1.

3.2

N o
MULTINEUMATICIS
Historia del negocio

Multineuméticos es una Compafifa Limitada que fue fundada el 23 de
noviembre de 2000. Esta empresa naci6 con un capital de U.S. $ 10.000.

Se constituye con un mimero de R.U.C 0190169995001.

El socio fundador y promotor de la empresa es el Ing. Arturo Paredes
Roldén. Multineumaticos cuenta también con otros socios tales como el
Sr. Gil Marin Padilla y el Dr. Efrén Paredes Roldan.

Multineuméticos es parte del Grupo San Rafael, que estd también
integrado por otras dos empresas como Isollanta Cia. Ltda., industria
dedicada al reencauche de Ilantas, y Nitrollanta, tecnicentro especializado

en servicio automotriz y venta de llantas para auto, camioneta y camion.

La empresa est4 ubicada en el sector del Parque Industrial de la ciudad de
Cuenca en la calle Segunda 201-2 y Octavio Chacon.

Sus teléfonos son el 072861042 y el 072867159.

Misién, Visién y objetivos de la empresa
Visién

Conseguir para ¢l afio 2015 el liderazgo en el mercado de servicios
automotrices de la ciudad de Cuenca, a través de clientes satisfechos,
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tanto por la variedad de productos como por nuesira eficiencia y eficacia

al momento de ofrecerles el servicio técnico respectivo.
Misioén

Oftecer llantas nuevas y productos complementarios de calidad, asi como
proveer el mejor servicio técnico realizando el seguimiento respectivo del
rendimicnto de las llantas, dando siempre al cliente rapidez, eficacia y
calidad. Esta perspectiva permitira conseguir una utilidad razonable a sus

accionistas.

Obijetivos de la empresa

e Obtener una parte importante del mercado sur del Ecuador.

s Ofrccer llantas de automévil, camioneta, camién, radiales,
convencionales, asi como productos afines.

o Seleccionar al mejor personal de la manera mas profesional, y
capacitarlos de acuerdo a las necesidades de la empresa.

e Renovar de forma permanente las mercaderias para ofrecer al
cliente siempre productos nuevos ¢ innovadores en los que se
refiere a llantas y productos afines, para asi mantenerse en el

mercado.

e Reinvertir los excedentes.

33. Estructura de la industria en general y del negocio en particular
Multineumaticos Cia. Ltda., es una empresa que s¢ dedica a la

importacién y comercializacién de llantas.
Tiene experiencia con varias marcas y paises como por ejemplo:

e Llantas “Lima Caucho” de Perti.
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34.

s [lantas “Hankoqk” de Korea.
 Llantas “Sumitomo” de japén.
» Llantas “Triangle” de Chma

Multineumaticos Cia. Ltda., inicamenie realiza ventas en el Ecuador.

Esta empresa no tiene todavia planes para realizar ventas a nivel |
internacional. ”

_Sﬁ crecimiento ha sido sostenido desde su primer afio de operacion 2001,

con ventas globales de $20.000 dblares americanos y en el 2008 sus
ventas fueron alrededor de $770.000 délares americanos.

Los provéedores son las fibricas de llantas que ya se mencionaron

anteriormente.
En cuanto a los clientes podemos clasiﬁca:lbs en dos categorias:
V' Clientes mayoristas que son alrededor de 20 distribuidores.

v CHentes finales directos que son aproximadamente 100 clientes.

El 70% de las ventas son para la provincia del Azuay y el resto de las

ventas son dmgxdas para Loja, Cafiar y Riobamba.

Descripcién del producto

Tubos de aire para Hantas
Definicion -

. C4mara vulcanizada hecha de caucho que se ubica en el interior de la

{lanta, con la finalidad de contener el aire que soportard la carga del
vehiculo.

A 1!; cémara de aire también s:e le conoce en otros paises con el nombre

de neumdtico, tripa o tubo.
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Funcién

La funcién principal de un tubo es proporcionar el cojin de aire que
amortigiie la carga del vehiculo soportado por la llanta, evitando la fuga

de aire y manteniendo la presién del mismo en el interior de la llanta.
Partes de una cdmara de aire:

e Base: parte internz de la cimara que esté en contacto con el rin o
con el protector.

e Corona: parte de la cimara de aire que estd en contacto con la
carcasa de la llanta.

e Costado: superficie de la cAmara.

e Vilvula: Dispositivo mecanico que permite la entrada o salida del

aire, asi como la retencién del mismo dentro de la cdmara de aire.

Clasificacién

Por ¢l tipo de fabricacion en:
¢ Convencional
e Radial

Por su uso automotriz o aplicacion:
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Beneficios de los tubos

» __No s¢ ablanda.

¢ Nosepega al protector. -
o. No seraja.
« No envejece.

o Excelente adherencla a los parches en las reparaciones por

pinchazos.

e Para uso en llantas radiales y. convencionales con excelente
duracién.

- Fécll manipulacién y almacenaje.

e Mayorproteccion y resistencia durante el almacenamiento.

® Linea de tubos
REFERENCIA | VALVULA .
FR12 T RI3
FR13 TRI3
GR13 - TRI13
GR14 TR13
KR14 TR13
KR15 TRI13
MRI15 TR13
700R15 TRI13/75A
KR16 TR13/15/75A
750R16 TRIS/‘?S_A/I’:?’?.A
(& |  825R16 TR177A
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8.25R20 TRI75A
9.00R20 TRI175A
10.00R20 TR78A
11.00R20 TR78A
12.00R20 TR78A
11.00R22 TR78A
12.00R24 TR78A
13.00R24 TR78A/218A
Tubos Rubbermix:

Las cémaras de aire se aplican tanto z llantas radiales como
convencionales, y abarcan desde ¢l rin 12 hasta el rin 24, para
automéviles, camionetas, camperos, furgones, autobuses, camiones,

tracto camiones y equipos fuera de carretera (OTR).

Todos los neumiticos RUBBERMIX, tienen Garantia total sobre los
defectos de fabricacién, y soporte y entrenamiento técnico para el buen
desempefio del producto.

@RUBBERM’X S.A.

Los tubos de llantas para aire presentan las siguientes caracteristicas:

e Mayor seguridad, porque los tubos garantizan la presién constante
en el interior de la llanta.

o Alto desempefio, porque son tubos de construccion radial para
todo tipo de llanta e ideales para la topografia ecuatoriana.

e Mejor rendimiento, porque evita pérdidas de tiempo en lo que se
refiere a reparaciones de las llantas.
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3.5.

e Menor costo por kilémetro, porque su mayor vida util estd
asociada al 6ptimo rendimiento de las liantas; contribuye a
preservar la vida Gtil de las Hantas.

En cuanto a la calidad que presenta Rubbermix, es una empresa que
lidera la fabricacién de cédmaras de aire en Colombia, recibid
oficialmente su Certificacién ISO 9001:2000 por parte de la
multinacional sniza SGS. Esta organizaci6n desde el afio 2004 cuenta con
su Certificacién de Producto en cumplimiento de los requisitos de las
normas NTC 1410 para Colombia y otras a nivel internacional.

Al mismo tiempo, la calidad en Rubbermix son las pruebas que realiza el
laboratorio en planta, las cuales inician desde que llega la materia prima
hasta que el producto es terminado, llevando a cabo un riguroso
procedimiento de anélisis, ensayo y aprobacién de los componentes que
participan en el proceso de produccion.

Anilisis FODA de Multineumiticos

Fortalezas
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. Sof;dez Sfinanciera: esta demostrado por Jos | Iespectivos
indicadores tales como, la Razén Corriente y Prucba Acida.

o Conocimiento técnico: tanto académico como por la experiencia

de una década en el negocio.
o Infraestructura propia: con rea de terreno de 3000 m”.

o Sistema ASSISTIRE: para medir el rendimiento real del
'produ'cto, con inspecciones mensuales.

Oportunidades

e Mayor participacion de mercado: la implemeﬁtacién -~ del
proyecto le daré més volumen de ventas' y mimero de clientes.

. Vem'_ de pmductos afines: como venta de defensas y vilvulas.

Debilidades

3

» Dependencia de mayoristas: que actualmente son el 70%.

o Crédito extendido: que generalmente s¢ da hasta 60 dias.

o Red de distribuidores fuera del Azuay: debido a que a la fecha

son limitados en nimero.
~ Amenazas

. Inﬂée}acia de Erco: debido a que es la compafifa mis grande del
pais ¢ impone condiciones. o

o Mercudo de precios: ya que la mayoria de clientes se ﬁjan més en
¢l precio que en la calidad.

o Imageny Publicidad limitada.

e Riesgo de cartera vencida.
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o Radializacion: porque una gran cantidad de llantas radiales ya no

usan tubos.

ESTRATEGIAS-FO | ESTRATEGIASDO
USAR LAS F PARH APROVECHAR L4AS O SLE’HARMSDAPROWMSO
El Sisterna Assistire Participacién en ¢l
ayudard a introducir con mercado mediante una
mayor facilidad nuestro correcta distribucién del
producto en el mercado. producto a nivel de
' 'mayoﬁstas.
Aprovechar la solidez
financiera para importar y Aprovechar la venta de
comercializar productos productos afines para .
afines, y conseguir tasas de | mejorar la liquidez y lograr
interés bancariomés | una rentabilidad sostenible.
convenientes,
La infraestractura y
productividad nos ayudsra | Apelancarseenlas
optimiza ¢l uso del espacio empresas filiales para
y otros que ya optimizar Ia liquidez.
dispone la empresa.




ESTRATEGIAS-F A

USAR LASF PARA EVITARLAS A

Tener un margen de costo
y el precio final para poder
combatir contra posibles
rompimientos de precios
sin sacrificar nuestra
rentabilidad.

Importar tubos apropiados
para llantas radiales.

ESTRATEGIAS-D A

REDUCIR LASDD Y EVITARLAS A

. Dar descuentos por pronto

pago y seguimiento directo
y oportuno,

Ganar confianza en el
consumidor ofreciendo un
producto accesible y de
calidad,

Ganar publicidad a través
de catilogos que describan
al producto.

Impeortar cantidades
grandes para aprovechar
descuentos de precios.
& Aprobar los créditos luego
e de un minucioso anlisis.
2
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CAPITULO IV

- ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

41 Equipo gerencial

El equipo gerencial de la empresa Multineumdticos estd conformado por
el Sefior Felipe Paredes Coello en calidad de Presidente de la Compafifa
y por ¢l Ing. Arturo Paredes Roldén quien desarrolla la funcién de
Gerente General.

42  Personal
El organigrama de la empresa se detalla a continuacion:

( GERENTE GENERAL
, ATHITO

& ,
L
| JEFE DE COMERCIALIZACION % JEFEDE CARTERA ~ ©
' Ing. Vertnica Fajardo f
ﬁ ASESOR COMERCIAL 7
Patricio Manzano
P ASESOR COMERGIAL,
Xavier Fajardo
~ Edwin Fajardo
BODEGUERD " T8
, o .
é lando Fajardo
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4.3  Funciones

Gerente general

Planear estratégicamente ¢l desarrollo de la empresa.
Organizar el trabajo de todas las 4reas.

Conseguir los recursos necesarios para el desenvolvimiento de la

empresa.

Controlar el desempefic y los resultados obtenidos

periédicamente.
Identificar las necesidades del cliente.
Tomar accién cuando sea requerido.

Trabajar coordinadamente con el personal de todas las &reas de la

empresa.

Planear las importaciones de llantas y de cdmaras de aire.
Seleccionar los proveedores locales, nacionales e internacionales.
Efectuaf los trAmites de importacién.

Monitorear las operaciones de importacion

Efectuar las tareas de nacionalizacién de las importaciones.

Seleccionar ¢l personal adecuado para la empresa.

Secretaria/Recepcionista

Atender y orientar a los clientes que ingresan al local.

Liderar actividades de atencién a los clientes.

_Recibir y pasar las llamadas telefénicas a las distintas areas.

Manejar el sistema operativo de la empresa.
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. _Realizar'la facturacién y cobro réspect_ivo a los cIiente_s. '
= Archivar los documentos a los que tiene acceso.

- Manejary controlar la caja chica.

= Gestién de cobro a clichté# que recibieron crédito,'éuando asi sea
requerido.
» Realizar los reportes asignados periédicamente.

= Trabajar coordinadamentc con el personal de administracién y

" ventas.

Jefede comerciaMdén_

" w  Planear el presupuesto mensual de Ilantas nuevas y cémaras de

aire.

*  Realizar ventas internas (dentro del Iocal) y ventas externas (fuera
_ dei Iocal)

" Ogamzar plan de visitas a las diferentes empresas dentro y fuera
 de Ia ciudad.

» Realizar los cobros de las respectivas ventas. .

» Trabajar coordinadamente con el personal de administracién,
ventas internas/externas y' bodega.

» Definir planes de promocién y'publicidad segln sean requeridos.

* Hacer seguimiento continuo a los clientes, para comprobar su
satisfaccién con las compras realizadas.

» Planear el servicio de tra.nsporte' de llantas a los clientes.

»  Planeary ejecutar tareas de servicio técnico post venta.
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Asesor comercial

Planear y cumplir el presupuesto mensual de ventas de llantas

nuevas y fubos.

Planear y realizar el cronograma de visitas a empresas dentro y
fuera de la ciudad.

I'lenar las solicitudes de crédito y verificar los datos.
Exigir la documentacién del cliente que soporte el crédito
Realizar ventas externas a personas naturales y juridicas
Realizar los cobros respectivos a las ventas.

Realizar ventas internas cuando se encuentre en el local.

Trabajar coordinadamente con el personal de administracion,
ventas internas y bodega.

Hacer seguimiento continuo a los clientes, para comprobar su

satisfacci6n con las compras realizadas.

Realizar el servicio de entrega o envio de llantas o tubos a los

clientes.
Bodeguero

Recepcién de llantas nuevas y cdmaras de aire.

Responsable de los inventarios fisicos de todos los items
existentes en bodega.

Realiza los despachos correspondientes de acuerdo a la

facturacién dentro o fuera de 1a ciudad.

Verificar que el despacho sca correcto y esté acompafiado con los

documentos requeridos.
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= Mantener los archivos al dia y en orden de todos Jos documentos

a su gargo.
- 'Trabéj_ar coordinadamente con el personal de ventas.
» Elaborar reportes periédicos que se requiera.
= Mantener el orden y aseo de la bodega.

Jefe de cartera

»  Auxiliar en trémites de importacién.

 Pagoa proveedores nacionales internacion‘ales.’
«  Monitorear y Controlar Ia cartera de clientes.

» Manejar el flujo de efectivo de la empresa.

= Realizar los tramites relacionados con los bancos como depésitos,

. .cobros, giros, etc.
» Aprobar la facturacién de las ventas y controlar la documentaciéx_l
-de las cobranzas. '
= Trabajar coordinadamente con el personal de contabilidad,
" sistemas y ventas.
= Apoyar al personal de ventas en la gestién de cobro a clientes que
recibieron crédito.
= Elaborar los reportes de cartera requeridos.
= Verificar y aprobar la solicitud de crédito.
Jefe de recursos humanos:
» Coordinar con la Gerencia General para la contratacién del
Personal. '
@‘

»  Verificar los perfiles requeridos.




-

4.4

» Realizar el reclutamiento correspondiente.
= Monitorear las actividades de capacitacién.

= Realizar ¢l cdlculo de roles de pago v beneﬁcios sociales del

» Responsable de la elaboracién y pago de impuestos y ofras
obligaciones con el SRI.

» Monitorear y controlar las actividades relacionadas con

vacaciones, préstamos, permisos y otros que requiera ¢l personal.

Cultura empresarial

Multineumadticos Cia. Ltda., forma parte del Grupo San Rafael.
Este grupo de empresas funcionan bajo una misma cultura empresarial,
donde predomina el frabajo en equipo para alcanzar los objetivos
propuestos. La atencién oportuna al cliente con ¢l objetivo de cuinplir y
superar sus expectativas. Con sujecién a la ley, todo el pérsonal trabajard
bajo las mismas reglas sin excepcién alguna para evitar cualquier tipo de

inconvenientes.

ISOLLANTA... &

R AUlCHE AL FRIOQ

GRUPO

SAN RAFAEL nitro @' lianta
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CAPITULO V

ESTRATEGIAS DEL MERCADEO

5.1. Consideraciones internacionales, nacionales y locales

Internacionales. Bajo este punto el primer paso, s conseguir un
convenio de distribucién con la fabrica productora de tubos de
aire para llantas Rubbermix S.A. que se encuenfra en el pais

vecino de Colombia.

Al mismo tiempo, es de suma importancia que el Gerente de
Multineumaticos se apersone del tema y sea quien realice una
auditoria de produccién y calidad de los tubos en la propia
fabrica, para cerciorarse de la calidad del producto préximo a
comercializar en la empresa, ya que Multineuméticos siempre se
ha destacado por la calidad de productos que brinda a sus clientes.

Nacionales. Aqui la estrategia es concentrarse en Jos clientes de
su empresa filial, Isollanta, que reencauchan sus llantas y al
mismo tiempo necesitan de tubos. Estos clientes no solo se
encuentran en la zona Sur del pals, sino también en la Costa y
Oriente.

Locales. Aqui se considerard centro base el local propio de
Multineuméticos para hacer de oficina y bodegas; para asi llevar
un control total de las actividades que se realicen con respecto a

la comercializacidén del nuevo producto a importar.

Se atenderd como ya se¢ menciono anteriormente a gran parte del
portafolio de Isollanta, los mismos que son clientes mayoristas en

la ciudad de Cuenca.
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5.2. Estrategias de producto, precio y estacionalidad

- e Producto. Al momento de realizar las encuestas a los clientes,

notamos que la competencia no cuenta siempre con todos los

tubos que estos necesitan, por lo tanto, para poder entrar en el
mercado es necesario que la empresa tenga stock suficiente, por
eso una estrategia importante es contar y ofrecer todas las lineas y
medidas de tubos de aire para auto, camioneta y camién,
especialmente las tres medidas que mencionaré a continuacion,

por ser las més utilizadas por los consumidores.
s 750/16 TR177A
e KRISTR13
e 700/15 TR 75A

También se ha considerado necesario comercializar las cdmaras

de aire bajo una marca privada propia: “ISO”, seria el nombre

")’

para dichos tubos aprovechando que su filial Isollanta ya es
reconocida como una empresa que cuenfa cOn Servicios y
productos de calidad y que ayudard a que el resto de empresas del
Grupo, en este caso puntual, Multineumdticos, se le califique
también como una empresa setia con productos de excelente
calidad.
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Consccuentemente, la tercera estrategia de producto es contar con
una calidad de producto equivalente y hasta mejor que la

competencia.

e Precio. Al querer ampliar su gama de productos, Multineumaticos
optard por lo que se conoce como Precios de Introduccion
durante los fres primeros meses, esto significa un descuento
especial en los fubos contando con ¢l apoyo de la fébrica

Rubbermix para bajar los precios durante ese lapso de tiempo.

Pasado los tres meses de introduccion, lo que se procurard
mantener entre el 90% y 100% del precio del tubo de los
competidores més fuertes que son Skutt y Dong Ah.

En cuanto a los tubos importados por ERCO y.que son del mismo
proveedor, se conseguird que ¢l trato sea el mismo para el valor
de compra, y se¢ hard seguimicntos para que no haya mayores

& distorsiones en los precios de venta.

Sin embargo, Multineumaticos se enfocard en dar un mejor

servicio a los clientes para que nos preficran.

Finalmente, como se distribuird a clientes mayoristas se¢ ha
considerado necesario dar facilidades al momento del pago. Se
dard crédito de hasta 30 y 60 dias plazo, con descuento especial
por pronto pago. En este aspecto el tratamiento de plazos es

similar a la competencia.
5.3. [Estrategias de distribucién, penetracién y venta personal

s Distribuci6n. Se distribuirs a Ios clientes mayoristas de Isollanta
que suman un total de 40 mayoristas, con atencién directa y

oportuna.
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e Penetracién precio. Como ya se mencioné anteriormente, para
poder introducir el nuevo producto en el mercado, se dard un

precio especial durante el tiempo de introducci6n del mismo.

e Venta personal. Se considera necesario la contratacién de un
nuevo vendedor para que se dedique exclusivamente a la venta
de los tubos de aire, y asi brindar un servicio de seguimiento
oportuno y adecuado a los clientes, cosa que no hace la

competencia.

54. Esirategia publicitaria y de comercializacién

o Publicitaria. La estrategia a seguir serd firmar un convenio con ¢l
presidente de la Asociacién de transportistas de carga pesada para
organizar un evento en su showroom, con el fin de dar a conocer

mestros tubos marca ISO.

En este evento, se colocard todas las medidas de tubos que
comercializaremos incluido un tubo giganie, a su vez se
contratard seis modelos guapas e inteligentes, las mismas que
estardn vestidas de mecénicas y serdn las encargadas de presentar
el producto y mostrar las bondades del mismo a todos los

transportistas presentes en el showroom.

Para animar el evenfo se contratard un grupo musical y dj.
También, se brindard comida a los transportistas. Finalmente se
entregard a cada uno un catdlogo del producto a comercializar
con la descripcion de los tubos, funcionamiento, tipos y medidas;
adicionalmente se entregara un cup6n donde se ofrecera que por
Ja compra de cinco tubos se regalard un tubo. El tiempo limite de

este cupén serd de un mes a partir de la fecha en que se realiza ¢l

& evento.
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CAPITULO VI

OPERACIONES

6.1.

6.2.

6.3.

6.4.

Riesgos internos

Al hablar de los riesgos internos me atreveria a decir que estos son
minimos, por ¢l simple hecho de que los tubos de aire se volveran un
producto complementario en la gama de productos que ofrece
Multineumaticos Cia. Ltda., y de igual manera a todo el trabajo del
Grupo San Rafael; por esta razon, no se prevé un mayor riesgo. Es més la
comercializacion de este producto ayudaria a la empresa 8 perdurar en el
tiempo, por lo que actualmente existe restriccién en la importacién de

llantas nuevas.
Riesgos externos

Una vez que s¢ empicce a comercializar el producto con precios de
introduccién, lo més probable serfa que la competencia quiera iniciar una
guerra de precios para volver mucho mas dificil la entrada de nuestros

tubos en el mercado.
Planes de contingencia

Si en el caso extremo que no existiese una rentabilidad adecuada en la
empresa al comercializar los tubos de aire, sc ha considerado dejar la
linea de tubos, sin que altere al resto de productos que actualmente
comercializa Multineumaticos y la rentabilidad que ha venido teniendo

en los 1ultimos afios.
Provisiones y seguros

Desde un principio, en la fase de importacién Ia mercaderia estard 100%
asegurada con una compafiia de confianza que es Seguros Generali, la
misma que ha asegurado durante mucho tiempo las importaciones que ha
realizado el Grupo San Rafael. Al llegar la mercaderia al Ecuador
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CAPITULO VII
ESTUDIO FINANCIERO

= 1L Presupuestoje inversiones

Realizar un presupuesto implica proyectar un futuro que es desconocido,
sin embargo, en base a anilisis histéricos ya sean internos o de la
competencia, se puede prever las ventas y. fijar los objetivos de
crecimiento de la empresa, recalcando que en medio de la inestabilidad
_econémica actual que vive el pafs, ademis de las continuas reformas,
resulta atin mas complicado. Se ha planificado un crecimiento en ventas
dé llantas del 10% amual, que a pesar del aumento de su precio son
indispensables para ¢l transporte, Y, si adicionalmente, incluimos las
venias de tubos, estas incrementarian en un 25% anual (ver Anexo 1,
Proyeccion), ya que se cree que el posicionamiento del nuevo producio
resultara facil debido a la escases que existe actualmente del mismo en el
a8 mercado.

El porcentaje de costos de venta para el caso "CON TUBOS" baja
porque el margen de utilidad bruta en tubos es mayor que ¢l de llantas.

Para financiar el incremento presupuestado de ventas, Multineumaticos
costears el proyecto de tubos de aire con capital propio y con préstamos

de los bancos, en base a resultados positivos de afios anteriores.

En cuanto & la infraestructura de la empresa, se necesitard un
financiamiento adicional de $8.000, con el objetivo de ampliar la bodega
que ya dispone 1a empresa y asi poder almacenar los tubos importados
(ver Anexo 2, Activos Fijos), ya que los recursos administrativos y de

logistica existentes, estdn incluidos en 1a inversién del negocio.
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7.2,

7.3.

- Andlisis del punto de equilibrio

Una vez hecho el andlisis del punto de equilibrio, podemos interpretar ¢l

resultado obtenido como las ventas necesarias que tiene que realizar la
empresa para que opere sin pérdidas ni gananclas

A continuacién se presenta un cuadro con los resultados de los diferentes
afios:

MULTINEUMATICOS CiA. LTDA.
2009 2010 2011 2012
P.E= . SIN TUBOS CON TUBOS CON TUBOS CON TUBOS
374519 411605 443340 478248

Si las ventas de Multineumsticos estdn por debajo de la cantidad
establecida en los diferentes afios la empresa pierde y si estin por arriba
de la cifra mencionada son utilidades para la empresa.

Segin la proyeccién de las ventas para los afios siguientes, al
comercializar los tubos como producto complementario a las llantas, da
como resultadd una utilidad por encima del punto de equilibrio, ya que
los costos administrativos, ventas y financieros no varian con la
introduccién del nuevo producto porque se utilizan los mismos recursos

para vender ambas lineas.
Flujo de caja

En el flujo de caja que se presenta en el (ver Anexo 3, Flujo de Caja) se
puede observar que la inversién es de $600.497, que incluye el saldo de
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7.4.

activos fijos de la empresa, ampliacién de bodega para el
almacenamiento de los tubos y el capital trabajo requerido (ver Anexo 4,

Capital de Trabajo) para la comercializacién de los mismos.

'La proyecci6n se va hacer a 10 afios porque los activos a financiar tiene

un periodo de duracién de por lo menos & afios (bodega), el afio 2013
igual al 2012 y asi sucesivamente.

La liquidez de los afios siguientes es lo que permitird continuar con el

. aumento del néimero de contenedores importados.

Tasa interna de retorno

La tasa de descuento que se utilizé es del 11,31%, y a su vez tenemos
determinado con ¢l duefio de la empresa recibir el 15%; y de esta manera
justifique la ejecucién de este proyecto.

El valor actual neto al igual que la tasa interna de retorno, nos reflejan
rentabilidad en el proyecto, ya que los resultados de los mismos son
positivos. (ver Anexo 5, Flujo de Caja VAN y TIR)

TIR 18,90%

VAN _§ 205.868
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CAPITULO VIII

~ ANALISIS FINANCIERO DEL PROYECTO

8.1

8.2,

Requerimientos del capital

La empresa ¢s solvente porque tiene un capital pagado de $100000 y un
patrimonio de $192440 lo que le permite operar con los recursos propios

y apoyo bancario.

El financiamiento de las importaciones de tubos se ha decidido hacerlo a
través de préstamos bancarios a corto plazo (90 dias), adquiridos

independientemente para cada importacién a realizarse, porque su costo

financiero es aceptable comparado con los resultados a obtenerse.
Razones financieras basadas en las proyecciones anuales

Multineumaticos al ser una empresa en funcionamiento y al querer medir
su rendimiento anual a través de las razones financieras, lo mejor que
puede hacer es compararse consigo misma tomando como linea base su
comportamiento histérico. Por esta razén se ha decidido tomar como
linea base al afio 2009. (ver Anexo 6, Razones Financieras)

A continuacién se daré a conocer los resultados de las razones financieras

al implementar un nuevo preducto en la empresa:
En las razones de liquidez tenemos:

¢ Razén corriente. Comparado con el afio 2009 (2,1). El promedio
de este indice en los siguientes afios es 1,9 que significa, que la
empresa tiene la capacidad suficiente para cumplir con sus
obligaciones a corto plazo, teniendo un excedente.

e Pruecba fcida. En el afio 2009 tuvo un resultade de 1,6. Al
implementar los tubos en los afios posteriores presenta un indice

de 1,4 que significa, que sin tomar en cuenta los inventarios, la
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empresa presenta una liquidez suficiente para afrontar sus

obligaciones con un excedente.

En las razones de solvencia tenemos:

e En el afio 2009 el valor es de 1,2 igual al del 2010 que significa,
que la empresa financieramente tiene con qué responder frente a

terceros.
En las razones de ejecutoria tenemos:

» Rotacién de inventarios. En el afio 2009 es de 7 veces, al igual
que los afios posteriores con la implementacion de los tubos; es
bueno, puesto que estamos introduciendo un nuevo producto en el

mercado

e Promedio de cobro. En ¢l affio 2009 es de 90 dias
aproximadamente, al igual que Ios siguientes afios. Esto se debe a

- que son los mismos clientes que demandan las llantas los que

demandarén el muevo producto.

En las razones de rentabilidad tenemos:

¢ Retorno sobre activo total. En el afio 2009 su resultado fue de
5%, y con la comercializacién del nuevo producto el promedio de
Jos siguientes afios es de 11%; es decir, que este proyecto va a ser

més productivo para los activos de la empresa.

» Retorno sobre patrimonio. En el afio 2009 se obtuvo como
resultado un 14%, y con el proyecto se tiene un promedio del
28%, lo cual es excelente para los accionistas, ya que
comparativamente el retorno que da el banco sobre ahorro ©

inversiones es mucho menor.
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e En la utilidad sobre ventas se incrementa significativamente de
5% en el 2009 a un promedio de 8% en los afios siguientes, lo
cual hace muy atractivo al proyecto.

En las razones de apalancamiento tenemos:

e Con el proyecto disminuye de un 3,05% (2009) a un promedio de
2,83 en los siguientes aflos, esta razén se mantiene dentro un
rango razonable y que permite el buen funcionamiento de la

empresa.

Evaluacién: Sensibilidad y rentabilidad

Después de haber hecho los andlisis de sensibilidad y rentabilidad

respectivos se ha determinado las siguientes condiciones:

Con respecto a las ventas, al aumentar las mismas en un 15% y 10%, el
proyecto resultarfa bastante rentable por los valores positivos que
observamos tanto en el VAN como en el TIR. (ver Anexo 7, Andlisis de
Sensibilidad)

43,58 %




A su vez, si disminuimos las ventas en un 15% y 10%, el proyecto
dejarfa de ser rentable para Multineuméticos.

Otra condicién que se estableci6, fue el aumento de un 15% y 10% de los
costos de ventas para saber hasta cuanto puede soportar el proyecto si
nuestro proveedor decide aumentar los costos de los tubos de aire.

Al aumentar el 15% en los costos de ventas, el proyecto deja de ser
rentable. Sin embargo; al incrementar los costos de ventas un 10% el
proyecto puede resistir dicho aumento, teniendo como resultado los
valores que observamos en la tabla, no obstante, lo que la empresa desea
es superar la tasa de descuento que es el 11,31%, resultando negativo

para la empresa.

Finalmente, se hizo un anlisis disminuyendo & los mismos costos de
ventas en un 15% y 10% respectivamente, teniendo como resulfados
valotes positivos lo cual significa rentabilidad en el proyecto.
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CAPITULO IX

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una vez realizado el trabajo de investigacién me permito redactar las

siguientes conclusiones:

_ Se analizé la situacidn actual interna de Multineuméticos a través de un estudio

detallado de cada uno de los componentes que le dan la razén de ser a la
empresa; como sus antecedentes, planificacion, organizacion, valores, fortalezas,
debilidades.

Asi como también, se tomé en cuenta la situacidén externa que se relaciona
directa ¢ indirectamente con la empresa, como es la competencia, proveedorés,

oportunidades, amenazas, y situacioén politica y econémica del pais.

. Se determinaron ciertas estrategias a seguir valiéndose de la aplicacién de la

técnica de marketing mix que detalla el uso de las cuatro P’s (producto, precio,

plazay promocién);

. Como criterios del estudio se incrementd a las ventas en un 25% al comercializar

Jos tubos, las ventas arrancan en el 2010 con $793.372 terminan con $959.980.
A su vez, los costos de ventas bajan, porque el margen de utilidad bruta con
tubos mucho mayor que solo el de comercializar solo llantas.

Es importante recalcar que se hace una proyeccion de 10 afios porque los activos

a financiar tienen el mismo periodo de duracion aproximado.

. Los resultados econdmicos financieros de este estudio son los siguientes:

v La tasa interna de retorno es 18,90%.

v El Van es $205.867,82.

v El punto de equilibrio promedio de los tres primeros afios del
proyecto.

v Todas las razones financieras tienen valores positivos.
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ANEXO 2
MULTINEUMATICOS CiA. LTDA.

ACTIVOFIJONOC DEPRECIABLE

306229

TERRENO 306229
ACTIVO FIJO DEPRECIABLE 409024
EDIFICIOS : 315081 -
MAQUINARIA Y EQUIPOS 34769
MUEBLES Y ENSERES 19237
EQUIPOS DE COMPUTACION 9303
VEHICULOS 30634
DEPRECIACION ACUMULADA 130256
' EDIFICIOS 100864
MAQUINARIA Y EQUIPOS 389]
MUEBLES Y ENSERES 6658
EQUIPOS DE COMPUTACIGN 7434
VEHICULOS 11409

TOTAL ACTIVOS FLJOS

MENSUAL
ARRIENDOS 3500

B2
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ANEXO 4
- MULTINEUMATICOS CiA. LTDA.

VALOR
USD

CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO
Materiales directos (COSTO DE VENTAS) (Importacién Tubos) 30000
Materiales indirectos
Suministros ¥ servicios
Mano de obra directa 2000
Mano de obra indirecta
Mantenimiento y seguros {(activos fijos operativos)
Otros costos indirectos
SUBTOTAL 32000
Requerimiento diario 89
Requerimiento ciclo de caja 6667
Inventario inicial (Sumatoria de todos los inventarios hisidricos) 0
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO 6667
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y VENTAS
Gastos administrativos que representan desembolso 4000
Gastos de ventas que representan desembolso 0
SUBTOTAL 4000
Requerimiento diario 11
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y VENTAS 833

CAPITAL DE TRABAJO

7500
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ANEXO$§
MULTINEUMATICOS CIA, LTDA.

_RAZONESDELIQUIDEZ .  LINEA BASE

1 RAZON CORRIENTE (veces) N D S R R T T R R * 19 2 |

2 ' PRUEBA ACIDA (reccs). e 16 15 TN IR |

1at081

3  CAPITAL DETRABAIO (§) CHEA s s

" RAZONES DE SOLVENCIA

¢ hoxmpEsovenoaes | s ar 12 2T e o foiz

RAZON B COBERTURA DE

RAZONES DE EJECUTORIA

s o5 2z ) T se & | e | 69 83

T wEom ; w7 o 7 7 7 7 7
: mommwnamm e e @ 0

74 K 92 92

7 | 2 a

9 FERIODO PROMEDIODEPAGO (@iae)| - 47 2 PYRR P

n}\mms DE RENTABILIDAD

RETORND SOBRE ACTIVO TOTAL .
ROACH). . .
RETORNO SOBRE PATRIMONIO ROJ

1 15 P g 5 % | e s | % " 12%

T M ] uw b omwm | Twd oz i | pw

8% 405 . &%

1§ UTILIDADSCBRE VENTAS o ™ o e om

. RAZONES DE APALANCAMIENTO

16 ‘pASIvusbﬁﬁEp.\mmmo 16 3.68 ; w05 | am % 307 s }é 249 289 %ﬁ,z,n
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