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RESUMEN

El presente estudio tuvo por objetivo disefiar un plan estratégico que le permita a la
empresa posicionarse y ganar competitividad en el mercado cuencano mediante la
importacion y venta de neumaticos bajo la marca corporativa Radar. Se llevo a cabo un
estudio cuyo enfoque fue mixto, cualitativo y cuantitativo, puesto que se identificd un
evento o problemética por medio del estudio de las variables que permitieron disefar la
planificacion estratégica para laempresa PROTIRES JV, en este caso el andlisis del sector
automotriz, particularmente, de neumaticos que influye para el posicionamiento de la
marca corporativa. Los resultados del analisis del macro y micro entorno denotan la
problematica de la empresa que requiere de medidas estratégicas para superar la posicion
consolidada de la competencia de venta de neumaticos en Cuenca. Se disefié un plan
estratégico centrado en las estrategias de precios bajos, variacién de los modelos de
producto y alta calidad.

Palabras clave: plan estratégico, distribucion, venta, neumaticos, estrategia
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ABSTRACT

The objective of this study was to design a strategic plan that allows the company
to position itself and gain competitiveness in the Cuenca market by importing and selling
tires under the Radar corporate brand. A study was carried out whose approach was
mixed, qualitative and quantitative, since an event or problem was identified through the
study of the variables that allowed the design of strategic planning for the company
PROTIRES JV, in this case the analysis of the automotive sector, particularly, of tires

that influences the positioning of the corporate brand. The results of the analysis of the

macro and microenvironment denote the problems of the company that require strategic
measures to overcome the consolidated position of the competition for the sale of tires in
Cuenca. A strategic plan was designed focused on low price strategies, variation of

product models and high quality.

Keywords: strategic plan, distribution, sale, tires, strategy
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INTRODUCCION

Los nuevos retos que enfrentan las empresas dedicadas a la importacion y
comercializacién de neumaticos para vehiculos motorizados, como es el caso de
PROTIRES, demanda la implementacion de los enfoques de gestion que posibiliten
mejorar la calidad de venta del bien o servicio, con la finalidad de ser competitivos en un

mercado altamente exigente.

Una herramienta por excelencia lo constituye la Planificacién Estratégica (PE), la
cual, de acuerdo con el modelo estructural de Fred David, la aplicacion de la PE parte de
la mision, vision, andlisis interno y externo, formulacion de estrategias, evaluacion y
control de la organizacion. De acuerdo con Vera (2018), alcanzar el posicionamiento
idoneo permite que el proceso de recordacion en el mercado sea frecuente y en efecto, la

empresa dinamice su proceso comercial acarreando ventajas econdmicas para la entidad.

Bajo tal contexto, el presente trabajo de titulacion tuvo por finalidad disefiar un plan
estratégico para la empresa PROTIRES JV que le permita posicionarse en el mercado
como una empresa dedicada a la venta de neumaticos de calidad bajo la marca de la
compafia denominada Radar y que, mediante la aplicacién de las estrategias y tacticas
idoneas, la entidad sea mas competitiva permitiéndole cumplir con los objetivos de

crecimiento.

Cabe indicar que la importancia de la investigacion se genera mediante la aplicacion
de la planificacion estratégica, en donde la empresa resaltara la ventaja competitiva que
se requiere para sobresalir en un mercado competente, la cual versa en la importacion de
neumaticos de calidad a precios competitivos bajo una marca corporativa que permiten
obtener mayores ventas de sus productos, puesto que posibilita fijar precios accesibles

para el cliente final, ayudando a la rentabilidad de la empresa

La metodologia utilizada para el desarrollo de la investigacion fue de tipo
descriptiva, debido a que se identificd los lineamientos para la planificacion estratégica
con base a criterios de los diferentes autores, de la misma manera, adicional se aplico la

observacion directa y anélisis documental de la empresa sujeto de estudio, permitiendo



obtener datos y referencias para la estructuracion de las estrategias idoneas en

cumplimiento con los objetivos de la entidad.

Con todo lo mencionado la estructura de la investigacion se dividid en tres
capitulos, en el primero se realizd el marco tedrico cuyo tema central es la planificacion
estratégica, luego se presenta el capitulo dos con el analisis del entorno macro y micro de
la empresa PROTIRES, asi como el analisis de la industria que permita establecer el
estado de situacion de la entidad. Por Gltimo, se presenta la propuesta de plan estratégicos,
en donde se muestra la filosofia empresarial, objetivos, estrategias, politicas,
procedimiento e indicadores de control, seguido por las conclusiones y recomendaciones

del estudio.



CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1 Definicidn de planeacion estratégica
Estrategia

Antes de definir la planeacién estratégica es imperioso abordar el concepto de
estrategia como tal; en este sentido, uno de los académicos importantes de la
administracion es Porter (1986) define a una estrategia competitiva como una formula
amplia de cédmo va a competir una empresa, cuales deberian ser los objetivos y qué

politicas se necesitaran para llevar a cabo dichos propositos.

Por su parte, Nickols (2016) argumenta que se trata de la determinacion de las metas
y objetivos bésicos a largo plazo de una empresa, que comprende la adopcion de cursos
de acciony la asignacion de recursos para el cumplimiento de estos objetivos. En sintesis,

se trata de un plan de accidn general para lograr metas y objetivos organizacionales.

Al respecto, Pérez, Vilarifio y Ronda (2016) la aplicacion de la estrategia consiste
en llevar a la préactica las tacticas y objetivos en la organizacion a los resultados deseados
con la planeacién y representa un proceso sistematico de una serie légica de actividades
conectadas entre si que permiten tener una estrategia y hacer que funcione; pero el

desarrollo de un proceso légico es un gran desafio para todos los directivos.
Planificacion

La planificacion es definida de varias formas, desde pensar en el futuro hasta
especificar de antemano quién debe hacer, qué y cuando. Para el proposito de la presente
investigacion se identifica a la planificacion como la actividad de preparar un plan, es
decir un conjunto de resultados previstos (fines) junto con las acciones mediante las
cuales se lograran esos resultados (medios). Planear, entonces, es especificar los fines

buscados y los medios por los cuales deben alcanzarse (Nickols, 2016).

Segun Papke-Shields y Boyer-Wright (2017) un sistema de planificacion tiene dos
funciones principales: desarrollar un plan de accion integrado, coordinado y consistente
a largo plazo, y facilitar la adaptacion de los esfuerzos a largo plazo de la corporacién a

cambios en el medio ambiente.



Planificacion estratégica

El campo de la planificacion estratégica tiene una extensa historia que incluye el
surgimiento de teorias multiples y competitivas para explicar el proceso de planificacion
estratégica y la relacién con el logro de los objetivos de gestion. Dos escuelas de
pensamiento que recibieron la mayor parte de la atencion son la escuela de "planificacion™
0 escuela racional y la escuela de "aprendizaje” o adaptativa, que reflejan los extremos
polares en términos del enfoque de planificacién que se debe utilizar (Papke-Shields y
Boyer-Wright, 2017).

A criterio de Meissner (2014) la escuela de planificacion exige un enfoque racional
de la planificacion estratégica que esté estructurada y controlada, mientras que la escuela
de aprendizaje postula que la planificacion no puede controlarse deliberadamente, sino
que surge y se adapta con el tiempo. En la practica actual, la clara demarcacion entre los
enfoques de planificaciéon y aprendizaje se ha vuelto borrosa, con el debate sobre la
planificacion estratégica pasando de un enfoque de “una u otra manera” a un enfoque

integrador.

La planificacion estratégica se originG en un entorno caracterizado por una
considerable estabilidad econdémica, la década de 1960. En este periodo, destacados
comentaristas contemporaneos desarrollaron un modelo de planificacion estratégica, en
el que la prevision, el andlisis y la centralizacion organizativa eran los principales
motivos. Asi, para el destacado economista J.K. Galbraith, la planificacion era la
caracteristica definitoria del “Nuevo Estado Industrial” de la posguerra, y la “prevision”

era el nucleo esencial (Whittington, Yakis-Douglas, Ahn y Cailluet, 2017).

Segin Whittington et al., (2017) de las nuevas empresas multidivisionales del
periodo, la planificacion estratégica era jerarquica y analitica, una parte de la funcion
coordinadora maxima de la empresa: la planificacion estratégica deberia ser realizada
centralmente por personal de élite capaz de realizar los analisis en profundidad necesarios
para cumplir con la tarea de supervisor estratégico de manera eficaz. En un inicio el
modelo de planificacion estratégica era organizacionalmente remoto y técnicamente

exigente, tendiendo a marginar el papel de los gerentes de linea en los negocios.

Sin embargo, este modelo de planificacion estratégica basado en la prevision, el

analisis y la centralizacion se vio desafiado por un cambio secular en las condiciones
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ambientales. Una amplia gama de comentaristas caracterizé el periodo desde la década
de 1980 en adelante como uno de creciente turbulencia, volatilidad e hipercompetencia.
En sintesis, los modelos de planificacion estratégica se concibieron originalmente para
condiciones de estabilidad. En entornos que cambian rapidamente donde ocurren cambios

inesperados, la planificacion estratégica esta inevitablemente destinada al fracaso

Por tanto, méas que participar en una planificacion formal pasada de moda, las
empresas deben participar en una evaluacion continua de sus acciones, desarrollando una
estrategia sobre la marcha y viendo qué acciones producir los mejores resultados. Bajo
tal contexto para Esparza, Garcia y Duréndez (2009) la planeacion estratégica es el
proceso para la prevision del futuro, analizando los factores internos y externos con el
objetivo de establecer las estrategias como medio de accion de una organizacion,
enmarcadas en la vision y la mision, de manera que permitan el logro de los objetivos a

largo plazo y las metas.

1.2 Caracteristicas de la planeacidn estratégica

Aldehayyat (2011) refiere a siete dimensiones para estudiar los procesos de

planificacion estratégica, estos se detallan a continuacion:

v Capacidad del sistema;

Uso de herramientas y técnicas estratégicas;
Atencion a las facetas internas;

Atencion a las facetas externas;

Cobertura funcional;

Recursos proporcionados para la planificacion;

DN N N N NN

Resistencia a la planificacion.

Las dimensiones del modelo anterior se utilizan para estudiar los procesos de
planificacion estratégica. Por su parte, Whittington et al. (2017) identificaron seis
caracteristicas del proceso de planificacion estratégica. Estas caracteristicas fueron la
formalidad del proceso, el tamafio del esfuerzo de planificacion, la sofisticacion del
proceso, el horizonte de planificacion y el grado de participacion del CEO y la alta

direccion y la direccion de linea en el proceso de planificacion.



1.3Etapas y componentes de la planificacion estratégica

A continuacion, se expone el modelo de planeacidon estratégica integrado por tres

fases principales.

Figura 1.

Etapas para la elaboracion de un modelo de gestion estratégica.

mammw  FOrmulacion de la estrategia

=Desarrollo de las declaraciones de la vision y la mision.
=Realizacion de una auditoria externa e interna.
=Establecimiento de los objetivos a largo plazo.
+Creacion, evaluacion y seleccion de las estrategias.

mmme  IMplantacion de estrategias

=Determinacion de los asuntos relacionados con la gerencia.

Determinacion de los asuntos relacionados con la mercadotecnia, finanzas,
contabilidad, investigacion y desarrollo ademas de los sistemas de informacion
de la gerencia.

= EValuacion de la estrategia

*Medicion y evaluacion del rendimiento

Fuente: Adaptado de Fuentes (2011)

Como se observa en la Figura 1 la planeacion estratégica desde el punto de vista de
Fuentes (2011) sigue tres etapas principales que son el disefio, el desarrollo y la
evaluacion de la estrategia. No obstante, otros autores como Brume (2017) proponen otra
fase que consiste en el analisis o diagndstico inicial del entorno, cuyos resultados sirven

para formular la estrategia, tal como se observa en la siguiente tabla.

Tabla 1.

Fases de la planeacion estratégica

Etapas Fases
Consiste en determinar cuéles son las fortalezas

Anadlisis o diagnostico situacional
y debilidades del negocio en el contexto y entorno de la

Organizacion.
. . Se debe definir los objetivos y resultados
Formulacion de la estrategia.
deseados, los plazos para conseguirlos y tener claro las
politicas de la empresa, el conjunto de estrategias a poner

en marcha y los recursos con los que se cuentan.



Implantacion de estrategias Considerando la importancia de la adecuada
planificacién de cada paso, disefiando procedimientos
concretos, definidos y destinando presupuesto suficiente
para cada uno de ellos.

Evaluacién y control Etapa que sirve para asegurarse de que se esta
enfocando todo el proceso a lo que se necesita.

Fuente: Adaptado de Brume (2017)

Frente a lo expuesto en parrafos antecedentes, Lawrence, Motta y Kowask (2014)
sostienen que en las etapas de la planeacion estratégica se debe considerar los tipos de
planificacion, estos se clasifican en estratégica, tactica y operacional. En la siguiente

figura se muestra la division mencionada.

Figura 2.

Niveles de planeacion

Nivel Dacizionaz Planaacién
Estratégico mstrathgioas astretigicas
Dacizionas Planmscian

tictioes ticticas

Nivel Operacional l"Bl!ii-li‘ﬂ nex nPll nms :iﬁp

Fuente: Tomado de Lawrence, Motta y Kowask (2014)

Como se observa en la Figura 2, los tipos de planeacidn se relacionan a los niveles
de decision mediante una piramide organizacional. Al respecto, Félix y Javier (2013)
aluden al nivel estratégico como el proceso orientado al analisis de las necesidades, a
encontrar nuevas oportunidades, planteando las estrategias de segmentacidn de mercados
y posicionamiento, ademas de dar lineamientos generales estratégicos sobre la mezcla de

marketing.

Por otra parte, Aldehayyat y Twaissi (2011) argumentan que los gerentes deben
enfatizar los elementos analiticos sustantivos del proceso: escaneo del medio ambiente;
analisis de actividad competitiva; evaluar fortalezas y debilidades; identificar y evaluar

cursos de accion alternativos; y revisar planes.



En particular, las pequefias empresas deberian utilizar las mismas técnicas de
gestion que las contrapartes mas grandes. De hecho, se indica que un nimero cada vez
mayor de pequefias empresas estan adoptando la planificacion estratégica debido a sus

beneficios como la mejora del desempefio en las pequefias y medianas empresas.

1.4Posicionamiento

Los conceptos de imagen y posicionamiento de marca fueron utilizados
principalmente por la disciplina del marketing en diversos estudios que aluden a la
ubicacion de un producto, marca o servicio en la mente del consumidor. Las asociaciones
construidas por el consumidor corresponden al conjunto de significados por los que una
marca u objeto es conocido y a traves de los cuales la gente lo describe, recuerda y asocia
(Cortazar, 2017).

Segun Félix y Javier (2013) el posicionamiento refiere a las percepciones que tienen
los consumidores sobre una marca o0 un producto, en relacion con otras marcas o
productos del mercado o, incluso, en comparacion con los que son ideales para ellos, cuyo

proceso comprende los siguientes elementos:



Figura 3.

Fases del proceso de posicionamiento

1. Identificar un conjunto
relevante de productos
competitivos que se refiere a
la determinacion del ambito
de andlisis de
posicionamiento

2. ldentificar atributos
determinantes a través de
una investigacion cualitativa.

4. Analizar las posiciones
actuales de los productos en
el conjunto competitivo,
utilizando mapas
perceptuales o conocidos
también como red de
posicionamiento

3. Reunir datos sobre las
percepciones de los clientes
de productos en el conjunto

competitivo.

6. Redac;a_r la deg:laraci()n de
posicionamiento o

5. Considerar el ajuste de
posiciones posibles de
acuerdo con las necesidades [
del cliente y el atractivo del
segmento.

proposicion de valor para
guiar el desarrollo de la
estrategia de marketing.

Fuente: Adaptado de Félix y Javier (2013)
1.5Herramientas utilizadas para la planificacion estratégica

De acuerdo con Kalkan y Bozkurt (2013) en el ambito organizacional se
desarrollaron una variedad de herramientas y técnicas para ayudar a los gerentes a
identificar y manejar las decisiones de planificacion estratégica, las cuales ayudan a los
administradores a transformar datos valiosos en formas adecuadas para la toma de

decisiones y la accion. Los beneficios de estas herramientas incluyen:

= Aumentar la conciencia sobre el entorno empresarial, los problemas estratégicos,
las oportunidades y las amenazas, lo que ayuda a reducir el riesgo que implica la
toma de determinadas decisiones;

= Establecer prioridades en empresas grandes y complejas y proporcionar un marco
para evaluar la importancia relativa de diferentes carteras de negocios;

= Ayudar a la presentacién de problemas complejos, pues también pueden verse

como un valioso dispositivo de comunicacion, ademas de su funcion analitica.



En sintesis, las herramientas y técnicas generales de administracion estratégica
podrian traer muchos beneficios para las organizaciones bajo la condicion de que los
gerentes tengan una percepcion / comprension clara de las herramientas y técnicas

existentes.

El estudio de Aldehayyat, Khattab y Anchor (2011) informd6 que las herramientas
comunmente utilizadas eran estados financieros, andlisis de costo-beneficio, analisis de
cartera, evaluacién comparativa, analisis FODA, andlisis de la competencia, analisis de
factores criticos de éxito, analisis de brechas y vida del producto. Los menos utilizados
fueron el analisis de la curva de experiencia, el analisis de la cadena de valor, el analisis
de las cinco fuerzas de Porter, el analisis PEST, el cuadro de mando integral y el mapeo

cognitivo.

Por su parte, Amrollahi y Rowlands (2017) investigaron el uso de herramientas y
técnicas de planificacion estratégica, las principales conclusiones de este estudio son que
las técnicas utilizadas por las empresas son el analisis financiero (para la propia empresa),
el andlisis PEST, el analisis de las cinco fuerzas de Porter y el andlisis de los factores
clave (criticos) de éxito; se identificd que los directivos de estas empresas conocian la
mayoria de las técnicas investigadas y que el uso de herramientas y técnicas de
planificacion estratégica se relacionaba mas con el tamafio de la empresa y menos con la

antigliedad o naturaleza del negocio.

A continuacién, se detallan algunas de las herramientas utilizadas para la
planificacion estratégica:

=  Cinco fuerzas de Porter

Las 5 fuerzas de Porter constituyen un concepto de negocios por medio del cual se
maximizan los recursos y supera a la competencia. La comprension de los factores
competitivos y las causas subyacentes, refleja el origen de la rentabilidad actual de un
sector y brinda un marco de anticipacion frente a la competencia; la configuracién de los
cinco elementos varia en funcion al sector y se transforman en un elemento relevante para
la implementacion de estrategias (Porter, Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma

a la estrategia, 2008). A continuacion, se muestran las cinco fuerzas.
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Figura 4.

Las Cinco Fuerzas de Porter

Poder de
negociacion de
los
proveedores

= FODA

Amenaza de
nuevos
aspirantes

Poder de
negociacion
de los
consumidores

Rivalidad
entre los
competidores
existentes

Amenaza de
productos o

servicios
sustitutivos

Fuente: Adaptado de Porter (2017)

El diagnostico situacional FODA es una herramienta que permite conocer y evaluar

las condiciones de operacion reales de una empresa, también ayuda a analizar los factores

de éxito en cuanto al cumplimiento de los objetivos de la organizacion. Contempla el

estudio de los factores internos y externos, mediante el cual se evalta el impacto de las

estrategias vinculada a la capacidad interna de la entidad, en contraste con la capacidad

externa. Una vez identificados los factores internos y externos se proceden a colocarlos

dentro de la matriz FODA, para determinar el nivel de interaccion que tienen entre si, y

de esta manera establecer estrategias que minimicen las amenazas, potencialicen las

oportunidades, aprovechen las fortalezas y disminuyan las debilidades (Ramirez, 2017).

El anélisis FODA esta integrado por las siguientes variables:

e Fortaleza: segun Pedraza (2014) una fortaleza se da cuando la organizacion es

buena realizando algo que lo distingue de la competencia, factor que le permite

posicionarse en el mercado.

e Debilidades: las debilidades se manifiestan como algo que la empresa no realiza

bien en comparacion con sus competidores, que permite identificar los puntos

débiles del negocio, siendo comprendido como una condicién que coloca a la

organizacién en una posicion desfavorable, ocasionando que sea menos

competitiva.
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e Oportunidades: acontecimientos o caracteristicas externas favorables que
pueden ser utilizadas a favor de la empresa, pero no son contraladas por esta (Sarli,
Gonzalez y Ayres, 2015).

e Amenazas: caracteristicas ambientales externas no controladas por la empresa
que representan aspectos negativos y problemas potenciales (Villagbmez, Mora,

Barradas y Vazquez, 2014).

Este analisis se representa a través del siguiente esquema o figura:

Tabla 2.
Matriz FODA
Positivo Negativo
o G) (D)
i Fortalezas Debilidades
[
o ©) )
fo Oportunidades Amenazas
x
i

= Analisis PESTEL

De acuerdo con Florez (2015) se trata de una herramienta para la identificacion de
las amenazas que limitan el ingreso al mercado, los mismos requieren del estudio de los

factores: econémicos, sociales, politicos, legales, tecnolégicos y ambientales.

= Factores economicos: inflacion, tasas de interés, crecimiento de la produccion
nacional, ingreso promedio familiar, empleo, desempleo.

= Factores sociales: tamafio de la poblacion, distribucion geogréafica, calidad de la
mano de obra disponible, educacion y cultura de la poblacion, habitos de compra
y consumo.

= Factores politicos: impuestos, leyes, preferencias arancelarias, politicas de
promocion de inversion, disposiciones nacionales e internacionales, regulaciones,
etc.

= Factores tecnoldgicos: investigacion y desarrollo, disposicién de tecnologia,
cambios tecnoldgicos.

= Factores ecoldgicos: variables medioambientales relacionadas a consideraciones

ecoldgicas.
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= Factores legales: refiere a la legislacion que tenga relacion directa con la

organizacion (Martin, 2017).

1.6Etapa filosofica

De acuerdo con Wolfy Floyd (2017) hasta finales de la década de 1970y principios
de la de 1980, la mayor parte de la literatura publicada sobre planificacion es prescriptiva
(es decir, cuales deberian ser las caracteristicas de un proceso de planificacion a largo
plazo) o descriptiva (es decir, cual es el estado de la planificacién a largo plazo como se
practica hoy en las organizaciones). Gran parte de la investigacion, especialmente en la
década de 1980 y principios de la de 1990, se centra especificamente en encontrar
evidencia empirica de vinculos entre la planificacion estratégica y el desempefio

organizacional.

Los afios anteriores de investigacion de planificacién estratégica estan dominados
por un enfoque en los resultados distales, a menudo en términos de indicadores de
desempefio de la empresa. Para los estudios que evaltan el vinculo entre planificacion y
desempefio, por ejemplo, el desempefio organizacional se operacionaliza cominmente en

términos de desempefio financiero (Boyd, 1991).

En general, los resultados acumulados sobre la relacién planificacion-desempefio
apuntan a efectos positivos para la planificacion estratégica formal, pero la variedad de
hallazgos deja un margen considerable para la ambiguedad. Las diferencias
metodoldgicas son una fuente importante de inconsistencia en los hallazgos, pues autores
como Boyd (1991), Miller y Cardinal (1994) concluyeron que, en promedio, la
planificacion estratégica influye positivamente en el desempefio organizacional y que las
diferencias en la metodologia probablemente expliquen los hallazgos inconsistentes en la

literatura.

Bajo tal contexto, la planificacion, inicio y base del proceso administrativo, es la
manera en que una organizacién encuentra su razon de ser, es aqui donde se proyecta a
futuro, desarrolla nuevos objetivos y como piensa alcanzarlos. Cabe resaltar que la
planificacion estratégica es distinta a la planeacion general, la PE se caracteriza
principalmente por la técnica y forma de desarrollar sus objetivos. Como se sabe tiene
tres etapas Filosofica Analitica y Tactica, una se encarga de demostrar la identidad de la

organizacion, la fase analitica contiene la informacion y el anélisis de la organizacion, el
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analisis FODA orientara cual es el rumbo de esta, contando con expectativas ya sean

internas o externas (Huertas y Arancibia, 2018).

En la fase filos6fica comprende el proceso de identificar y definir la Misiony Vision
basado en los valores y guias de accidn, asi como de los recursos estratégicos de los que
dispone. En otras palabras, esta fase Se refiere a los valores, politicas que conducen el
comportamiento de las empresas y organizaciones empefiadas en el logro de sus objetivos
y metas (Yanez, 2015).

En tal sentido, la planeacidon estratégica comprende varios procesos, segun

Chiavenato y Sapiro (2011) en la primera etapa se establecen los siguientes pasos:

Establecer la mision
Vision de la organizacion
Politicas internas

Valores y ética

o > w0 o

Estrategias institucionales

En sintesis, en esta etapa se crea y se impone una cultura, un conjunto de valores y
creencias que estableceran la forma en que trabajara la comunidad educativa para alcanzar

los objetivos establecidos por la alta direccion.

1.7Etapa estratégica

En esta etapa un grupo de gestion, con documentos orientadores, se encargan de
establecer objetivos estrategicos generales y especificos, luego se encargan de la
planificacion operativa o de corto plazo, que consiste en determinar el plan de accién, las

metas, los presupuestos operativos, control y seguimiento de la planificacion estratégica.

El seguimiento de la planificacion estratégica se puede realizar a través de

indicadores de gestion.

La fase estratégica implica un proceso sistematico de construir el futuro de las
organizaciones, fundamentado en un conocimiento riguroso de sus entorno externo e
interno, para formular los objetivos y las estrategias que le permitan a cada organizacién
diferenciarse en el logro de los objetivos y ser mas competentes. En esta fase, los objetivos
estratégicos corporativos se determinan para un tiempo futuro a largo plazo con base en
una buena definicion de la filosofia organizacional mencionada en la primera fase

filosofica, estos objetivos deben ser “mensurables y cuantificables, exigentes pero
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realistas, estar por escrito, estar formulados en términos de resultados y no de acciones,

sefialar claramente el horizonte de tiemplo para su logro y ser comunicados a todos los

miembros de la organizacion (Bernal y Sierra, 2008).

En lasiguiente figura, se muestra un esquema tentativo de las fases para la ejecucion

de la planeacion estratégica.

Figura b.

Etapas del proceso de planeacion estratégica

Fase Filosofica |

Fase Analitica

Politica

L 2

Vision

Estrategias —

Valores |‘ Mision |
¥

Amdlisis

FODAPC | | Proyeccione

Fase Estratégica

Objetnvos
Cooperativistas

ﬁ Posicionamiento P

Fase Operativa

—

Planes Operacionales

— |

Fimancamiento

Fase Decisoria

Relcion

P Deecisiin

q Alternativas

|
Fase E\Iﬂlunt'wn

!

Control y - Ajuste

_ Evaliacion Objetivos

Fuente: Adaptado de Bernal y Sierra (2008)
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CAPITULO II: ANALISIS MICRO Y MACRO DE LA
EMPRESA PROTIRES JV

2.1Reseina historica

La empresa PROTIRES JV creada en el afio 2018 por medio de un emprendimiento,
se ubica en el mercado de distribucién y venta de neumaticas, brinda a la ciudadania de
Cuenca productos de alta calidad con diversidad, precio accesible y servicio
personalizado en la venta de llantas.

Figura 6.

Imagen corporativa empresa PROTIRES.

A LOS MEJORES

PRECIOS

Fuente: Adaptado de PROTIRES (2021)

Por tanto, considerando que es una empresa nueva en el mercado, la misma carece
de una estructura filoséfica administrativa, razén por la que es importante realizar un
analisis del sector en el que se encuentra inmersa, siendo este el Sector ClIIU G4530.00
Venta de todo tipo de partes, componentes, suministros, herramientas y accesorios para
vehiculos automotores como: neumaticos (llantas), cdmaras de aire para neumaticos
(tubos). Incluye bujias, baterias, equipo de iluminacion partes y piezas eléctricas, mismo

que tiene un alto impacto en la ciudad de Cuenca.

2.2Analisis de las cinco fuerzas de Porter de la empresa PROTIRES
JV

Segun Porter (2017) las cinco fuerzas representan elementos predominantes que
indican la rentabilidad, por lo que varian para cada sector, sirve de apoyo para entender

los nuevos retos de la empresa que desea entrar al mercado. Bajo tal contexto,
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seguidamente se presenta el analisis de estos factores relacionados con el entorno de la
empresa PROTIRES JV.

= Rivalidad entre los competidores existentes

En la dimensidn se analiza a la competencia en aspectos como: precio, publicidad,
mejora del servicio, desarrollo de nuevos productos, factores que limitan de cierta manera
la rentabilidad del sector econémico cuando la competencia se da entre entidades con
similares caracteristicas, por ejemplo, el tamafio. Porter (2017) sefiala que esta fuerza se
intensifica cuando existen altas barreras de salida, por lo que la mayoria aspira ser lider

del mercado.

Al respecto, es imperioso reflexionar que la dimension representada por los
competidores existentes de acuerdo al modelo de Porter, constituye un elemento vital que
las organizaciones deben analizar y tomar en cuenta para el disefio e implementacion de
la estrategia, de manera que la entidad obtenga mayor ventaja competitiva frente al resto

de organizaciones.

En cuanto al analisis de los competidores existentes, es importante identificar los
actores principales del sector de distribucion y venta de neumaticos en el que la empresa
PROTIRES se desenvuelve: 1) proveedores del sector, quienes abastecen tanto de
insumos para minoristas como mayoristas; 2) minoristas, y 3) clientes finales (Ver Figura
9).
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Figura 7.
Canal de distribucion PROTIRES.

Distribuidores

Fuente: Adaptado de PROTIRES (2021)

Como se observa en la Figura 7, la empresa PROTIRES mantiene un canal de
distribucion mayorista, cuyo proceso consiste en importar los neumaticos del mercado
internacional, distribuirlos a los negocios minoristas del mercado local, quienes
comercializan el producto al cliente final. En tal sentido, la organizacion objeto de estudio
se ve enfrentada a grandes competidores que se dedican a la distribucion de neumaticos

a mayor escala.

En virtud de lo expuesto, el presente proyecto esta determinado por el analisis de la
empresa de distribucion y venta de neumaéticos PROTIRES, la cual tiene un fuerte nivel
de competencia, pues segun datos de la Superintendencia de Compafiias, Valores y
Seguros (2020) las empresas dedicadas a esta actividad tienen el CIIU G4530.00. En tal
sentido, el total de compafiias registradas con este CIIU es en la ciudad de Cuenca es de
97, lo que refleja una fuerza competitiva relevante. Sin embargo, la competencia directa
para PROTIRES estd conformada por las empresas que importan neumaéticos y
comercializan en el mercado local. A continuacidn, se presentan las principales entidades

calificadas como importadoras de neumaticos en el Ecuador.
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Tabla 3.

Empresas que importan y comercializan neumaticos

Competencia Localizacion Factores competitivos Productos
Competencia directa
+ COMERCIAL Quito 4+ Importador directo + Aros
DISTRIBUIDORA . + Pagina web 4+ Llantas auto -
(matriz), Ambato gina w !
SURTILLANTAS + Redes sociales camioneta
(sucursal)
+ Varias sucursales 4+ Llantas camion —
4 Distribucion a nivel nacional bus
4+ Cultura corporativa definida =  Accesorios
4+ NITROLLANTA + Importador directo + Llantas gran
Cuenca
. . + Pagina web ariedad de
(matriz), Guayaquil y gina w varl
. + Redes sociales marcas y
Quito (sucursales)
4+ Varias sucursales modelos.
4 Distribucion a nivel nacional = Llantas premium
4 Cultura corporativa definida
+ Envio gratis
4+ Pago en linea
+ MAXXIMUNDO + Importador directo + Llantas Maxxis
Cuenca
+ Redes sociales
+ Portal clientes para compras
en linea mediante la péagina
de Facebook.
+ |IMPORTADORA + Importador directo 4+ Vehiculos
Cuenca,
TOMEBAMBA . 4 Sucursales en varias ciudades =  Repuestos
Azogues, Riobamba y
. 4+ Pagina web 4+ Neumaticos
Guayaquil
4+ Redes sociales 4+  Accesorios
4+ Chaten linea 4+ Talleres
4 Cultura corporativa definida
+ JCVE + Redes sociales + Llantas
Cuenca
4+ Chaten linea + Reparacion
4+ Tres sucursales + Locomocién
4+ Promociones
+ Interaccion con el publico
mediante  redes  sociales
(Facebook)
+ HIGH . + Una sucursal + Llantas
Quito
PERFORMANCE
+ FERREMUNDO Quito 4+ Importador directo 4+ Desarrollo,
. .. = Sucursales en varias ciudades fabricacion,
(matriz),  Guayaquil
4+ P4gina web importacion 'y

(sucursal)
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+ Redes sociales distribucion  de
4+ Chaten linea productos  para
4 Cultura corporativa definida los sectores de

construccion y

automotriz.
+ IMPORAUSTRO Quito + Redes sociales + Vendedor de
Chat en linea neumaticos y
+ Unasucursal taller de

reparacion

Fuente: Adaptado de Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (2020)

Con respecto a la rivalidad que tiene la empresa objeto de estudio, tras el andlisis realizado
se observa que el nivel es alto, porque existen varios competidores en el &mbito del sector de

distribucién y venta de neumaticos.

= Amenaza de nuevos aspirantes

A criterio de Porter (2017) la entrada de nuevos competidores se condiciona por
barreras que interponen las empresas que operan en el sector, de las cuales depende el
poder que tienen los nuevos competidores, porque si la entrada es facil, la amenaza es

elevada y convierte a la rentabilidad de la industria en moderada.

En concordancia con lo expuesto en parrafos anteriores, cabe indicar que los nuevos
aspirantes son aquellas entidades que pretenden ingresar al mercado ofreciendo un
servicio o producto similar, por tanto, constituye un potencial competidor, no obstante en
este ambito, es vital identificar los factores o barreras de entrada que limiten el ingreso
de la nueva organizacion, por ejemplo las economias de escala, precios competitivos de

las instituciones ya establecidas, las exigencias de la demanda, entre otras variables.

Tabla 4.

Barreras de entrada al mercado de venta de neumaticos

Barreras de entrada Caracteristicas

Economias de escala »  Esunabarrera de entrada, debido a la existencia de otras compafiias
con una amplia trayectoria en el mercado, asi como recursos que
permiten cubrir a una gran proporcion del mismo, lo que ayuda a
abaratar costes y generar mayor utilidad.
=  Las barreras de entrada que enfrent6 la empresa PROTIRES fueron
el alto nivel competitivo de entidades con amplias economias de
escala, por ejemplo: CONTINENTAL TIRE ANDINA cuya
produccion nacional abastece tanto al mercado nacional como

internacional.
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Acceso a capital

financiamiento externo.

Regulaciones

gubernamentales

(0]

El emprendimiento de una nueva empresa en el sector de neumaticos
necesita de una gran inversién para cubrir todos los recursos que
permitan el funcionamiento de la compafiia.

Estos recursos se derivan del acceso a capital externo, que conlleva
el pago de intereses y cumplimiento de todos los requisitos en
funcion del tipo de crédito a obtener. Los datos de Banco Central del
Ecuador, muestran que las tasas vigentes para el segmento
productivo PYMES es de 11,36% anual, mientras que para
comercial PYMES constituye el 11,10%.

La empresa PROTIRES para ingresar al mercado de importacion de
neumaticos inici6 con capital externo de una entidad bancaria. En la
actualidad cuenta con capital propio para la adquisicion de la
mercaderia. Sin embargo, debido a condiciones externas como la
crisis econdmica y sanitaria por la cual atraviesa el pais, en ciertas
ocasiones la entidad incurrié en la venta de carta mediante la venta
de cheques de los clientes al sistema financiero para la obtencién de

los recursos financieros que permitan importar.

Refiere al cumplimiento de la normativa legal y técnica para el
funcionamiento de entidades en el sector de venta de todo tipo de
partes, componentes, suministros, herramientas y accesorios para
vehiculos automotores, entre ellos los neumaticos.

En tal sentido, otra de las barreras de entrada que enfrent6
PROTIRES fue el cumplimiento con la normativa legal para
importar neumaticos, por ejemplo, la obtencidn del certificado del
Ministerio del Ambiente y Agua (MAE), Ministerio de Produccidn,
Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MIPRO), Servicio
Ecuatoriano de Normalizacién INEN y Servicio de Acreditacion
Ecuatoriano — SAE.

De acuerdo con los datos expuestos en la Tabla 4, se observa la existencia de varios

factores que representan una barrera de entrada para la introduccion de nuevas empresas

en el sector de distribucion y venta de neumaticos. En tal virtud, se puede inferir que el

nivel de amenaza es bajo, ademas, se resalta la necesidad de recursos financieros y acceso

a capital para el emprendimiento de una nueva compafia dentro de una economia

emergente representa una dificultad al requerir inversiones importantes cuyo acceso

depende del pago de altas tasas de interés y el cumplimento de requisitos para las
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respectivas aprobaciones de crédito, lo que obstaculiza la entrada de nuevos

competidores.

= Poder de negociacion de los proveedores

Los productos o servicios ofertados dependen de la variedad de proveedores y la
relacion que mantengan con los mismos, no obstante, si un suministrador tiene un alto
poder de negociacion, tiene la Gltima palabra en cuanto al precio, la calidad y la forma de
pago, incluso deciden en la rentabilidad, ya que los compradores no incrementan el precio

del producto o servicio final (Porter, Ser Competitivo, 2017).

De acuerdo con Porter (2017) los proveedores tienen el poder de negociacion

cuando:

= No dependen del sector para los ingresos
= El cambio de proveedor implica otros costos
= El grupo de proveedores ofrecen productos diferenciados

= No se puede sustituir

El proveedor de neumaticos de PROTIRES es de origen extranjero, se denomina
Omni United, se trata de una empresa dedicada al disefio, fabricacion y distribucion a
nivel global de neumaticos bajo los principios de responsabilidad social, ambiental y el
cambio climatico, cuya sede es en Singapur. La compafiia disefia y produce neumaticos
en asociacion con fabricantes con sede en Tailandia, Indonesia, Taiwan, China e India
para ofrecer productos que se venden en mas de 80 paises. Esta entidad cuenta con un
amplio portafolio de marcas de neumaticos como Radar Tires, Patriot Tires, American

Tourer y Téecnica, asi como otras marcas privadas y con licencia.
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Figura 8.
Proveedor de PROTIRES

omni

AW

Omni United

11 unicaciones
de fabricacion
en 4 paises.

16 auditorias
anuales

9 certificados
globales

Fuente: Adaptado de PROTIRES (2021)

Por otra parte, a nivel nacional existen otros fabricantes que disefian y producen

neumaticos para el mercado nacional e internacional, tal como se presenta en la siguiente

tabla.

Tabla 5.

Empresas de fabricacion de neumaticos

NOMBRE COMPARNIA PROVINCI ClIU CODIGO
A N6
CONTINENTAL TIRE ANDINA S.A. - GENERAL AZUAY c221101
TIRES

AUTOLUJO CIA. LTDA. P'IACHINCH C1392.06
RELMORCORP S.A. GUAYAS C1392.06
IMPORTADORA NSXACAR IMPONOVACARSA GUAYAS C1392.06
LA FORROTECA CIA. LTDA. P'IACHINCH C1392.06
VISTA EUROPA "VISTEURQO" S.A. GUAYAS C1392.06
INDUSTRIAL JIM CIA LTDA GUAYAS C1392.06

Fuente: Adaptado de Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (2020)
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Bajo tal contexto, se concluye que en el caso de la empresa los proveedores tienen
una baja influencia, debido a la amplia oferta de fabricantes de neumaticos tanto a nivel

nacional como internacional.

= Poder de negociacion de los consumidores

Cuando los clientes compran por volumen o son pocos, el poder de negociacion es
alto, provoca que en el sector exista mayor competencia, porque intentaran aplicar
estrategias para cumplir con las expectativas de los clientes y conseguir fidelizarlos.
Dichos aspectos se generan en aquellas industrias que brindan productos poco
diferenciados y los clientes tienen poder de decision en los precios y beneficios

complementarios del bien (David, 2013).

Al respecto, de acuerdo con el analisis de los consumidores para la empresa objeto
de estudio se identifico que los clientes de PROTIRES estan conformados por los
negocios comercializadores de neuméticos que a la vez entregan el producto al

consumidor final, tal como se observa en la siguiente figura.

Figura 9.

Andlisis de los consumidores PROTIRES

Canal de
distribucion

Comercializadores
de neumaticos

omni

Fuente: Adaptado de PROTIRES (2021)

Una vez identificado el segmento de clientes al cual esta enfocada la empresa objeto

de estudio, es posible mencionar que la entidad cuenta con una cartera pequefia de
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clientes, sin embargo, se trata de un segmento fiel a la entidad, puesto que PROTIRES
ofrece productos con valor agregado en cuanto a calidad, precio, variedad, disefio,
modelos diversos de productos, crédito en las compras, entre otras caracteristicas que le
ha permitido a la entidad ganar posicionamiento en el mercado. A continuacion, se

presentan algunos de los clientes de mayor frecuencia que tiene la organizacion.

Tabla 6.
Portafolio de clientes PROTIRES

CLIENTE RUC

DISTRIBUIDORA DISTRILLANTAS "1792694086001
DARIO VARGAS TORRES "1801719152001
FEDARI 190349896001
DARIO CORDOVA BURBANO ""0400892626001
ADRIANA LEMA JAIME "1718076597001
VICTOR MEJIA CARRASCO 1803663101001

MANUEL OTAVALO ANDRADE "0103740767
GLADYS PERUGACHI 1725652372001
VANESA RAMIREZ GUAMAN "1002848792001
ALICIA SANDOVAL TAPIA 0501690838001

Fuente: Adaptado de Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (2020)

Frente a estos escenarios, cualquier variacion en el precio es significativa, como la
calidad con respecto al tiempo de entrega y caracteristicas especificas del bien o servicio.
No obstante, del analisis derivado del sector de clientes del mercado de neumaticos se
desprende que el poder de negociacion de los consumidores es alto, debido a la alta

competencia que existe en el mercado.

= Amenaza de productos o servicios sustitutivos

Un producto o servicio es sustituto de otro, cuando cumple una funcién similar; en
este sentido, al existir demasiados sustitutos en el sector, es una amenaza a la rentabilidad,
porque imponen un limite a los precios. Sin embargo, existen herramientas que hacen que
los productos se diferencien, alli se enmarca a la publicidad. Porter (2017) sefiala que la

amenaza de bienes/servicios sustitutos es alta si:

= Existen mayores beneficios entre el precio y desempefio
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= El costo por cambiar a un sustituto es bajo

En tal escenario, se puede inferir que en el sector en el que se sitda la empresa
PROTIRES el producto sustituto a la compra de neumaticos, es el reencauche de
neumaticos, se trata de una opcion asequible y ecoldgica, cuya calidad ha mejorado con
el avance tecnologico y la globalizacion que brinda herramientas y metodos de
fabricacion nuevos para el reencauchado, lo que representa un opcion viable para aquellas
personas que disponen de flotas, camiones, vehiculos, etc., y no cuentan con el

presupuesto para la adquisicién de nuevas llantas.

Del andlisis realizado se puede inferir que el poder de los bienes sustitutos es medio,
debido a que cumple con la caracteristica de ser un producto cuyo costo es bajo en relacién
con la compra de neumaticos nuevos cuyo costo es superior. No obstante, cabe indicar
que el reencauche no presenta mayores beneficios con respecto al desempefio y calidad

de producto frente a una llanta nueva.

2.3Anélisis PESTEL de la empresa PROTOTIRES JV

En la dimension politica se analiza la situacion del pais donde se desarrolla la
empresa, posiblemente articulados con cambios de leyes, normativa referente al sector, o
con respecto al sector empresarial en general, con ello se obtiene el impacto de las

decisiones de las organizaciones estatales en el sector econémico (Olaya, 2017).

Al respecto, la situacién anacrénica que atraviesa Ecuador, se manifiesta como
detonante de la crisis econdmica y social, situacion que preocupa a la comunidad
internacional, a causa de la situacion politica juridica en el que se encuentra sumergida el
pais. El ambiente politico de la nacién no parece ser el mejor, no obstante, el Estado busca
reactivar la economia incentivando a las pequefias y medianas empresas mediante

medidas politicas que se pretende implementar (Guilcaso, Ronquillo, Montaluisa, 2018).

La politica publica, es aquella que depende de las medidas tributarias, repercute en
la estructura de los precios, tanto en el ambito exterior como en el mercado interno y la
regulacién de las medidas tributarias, créditos, comercio, politicas internas y decretos
(Gradlgruber, Garcia y Nasif, 2014).

Segun el grupo del Banco Mundial la deuda publica de la regién en porcentajes del
Producto Interno Bruto esta liderado por Venezuela (80,8%), Argentina (80,1%), Brasil

(78,2%), y el Salvador (76,4%). No obstante, el Ecuador se ubica en octavo lugar con el
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46,5%, lo que denota un importante grado de endeudamiento que afecta la economia del
pais, esto a la vez dificulta el establecimiento de medidas preventivas y correctivas para

abordar la pandemia (Pefiafiel, Camelli y Pefafiel, 2020).

En tal sentido, el escenario en que se desarrolla el pais actualmente no es apropiado
para las industrias, afectando a varios sectores de la economia ecuatoriana de forma
negativa. En relacion con el sector de neumaticos, las consecuencias se reflejan en la
diminucion de compra de neumaticos. Aunado a este escenario se suma la crisis generada
por la propagacion del virus COVID 19, Ecuador debi6 afrontar la pandemia con varias
dificultades, entre ellas el endeudamiento, la crisis migratoria, elevados niveles de

corrupcion, la desaceleracién y estancamiento econémico.

=  Econdmico

Se evalla la economia a nivel global, regional o del pais, a través del detalle de
variables macroecondmicas como: empleo, Producto Interno Bruto (PIB), inflacidn,

Poblacion Econdmicamente Activa (PEA), entre otros, durante un periodo (Olaya, 2017).

A continuacidn, se presenta el andlisis de las variables econémicas con respecto al

entorno externo de la empresa PROTIRES.

v" Empleo y desempleo

En el Ecuador, las ramas de actividades que concentran a la poblacion con empleo
son la agricultura, ganaderia, casa, silvicultura y pesca con el 26,3%, es decir los sectores
primarios. En tanto que, un segundo lugar es ocupado por el comercio que abarca al
19,1% del total de empleados, luego sigue la industria manufacturera con el 11% del total

de trabajadores.

Por otra parte, la siguiente figura muestra las tasas de empleo de los afios 2019 y
2020, se observa que en comparacion de septiembre del afio 2019 el indice de empleo fue
de 38,5%; en contraste, para septiembre de 2020, el resultado disminuyd en 6,4%,
ubicandose en 32,1%, tal como se presenta en las siguientes figuras. Esta reduccion del
empleo se relaciona en gran parte a la crisis econémica y sanitaria mundial a causa de la
propagacion del virus COVID - 19, puesto que muchas de las empresas a nivel local han
presentado pérdidas, debido a la falta de recursos de la poblacion para acceder o comprar

un producto, razon por la que dichas entidades han debido disminuir el personal.
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Figura 10.

Tasa de empleo a nivel nacional
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Fuente: Tomado de Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2020)

A nivel general, las cifras del empleo adecuado registradas hasta el 2020 reportan
el 32,1% de la poblacién con trabajo, estas cifras afectan directamente al sector
automotriz y de neumaticos, debido a que existe una baja proporcion de la sociedad que
cuenta con recursos suficientes para comprar productos que no sean de primera necesidad,
dejando a un lado la posibilidad de acceder a nuevos neumaticos y posiblemente optar

por el bien sustituto que es el reencauche.

El mismo escenario se evidencia en relacion con el desempleo, como se observa en
la Figura 13, septiembre de 2020 termino con un indice del 6,6% de desempleo. Datos
que al igual que el analisis realizado en el apartado anterior reflejan la crisis por la que
atraviesa el pais. Cabe indicar que la empresa PROTIRES en la actualidad cuenta con dos
(2) empleados fijos y un vendedor externo. Sin embargo, la organizacion objeto de
andlisis pretende en un escenario de mediano y largo plazo contratar a mas personal con

el propésito de desarrollarse en el mercado local y nacional.
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Figura 11.

Tasa de desempleo a nivel nacional
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Fuente: Tomado de Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2020)

Al respecto, el crecimiento economico es el principal factor que incurre en la
actuacion social y cultural del consumidor, la estabilidad econémica del hogar permite a
la poblacién con base al total econémico de ingresos efectuar compras para satisfacer las
necesidades basicas y deseos. Para ello, es importante la estabilidad econdémica que
depende del pleno empleo, producto interno bruto, estabilidad econémica y politica
estatal, de esta manera se benefician los sectores productivos del pais, pues al haber
empleo se genera mayor gasto e inversion, lo que es una ventaja para el sector de venta

de neumaticos.

v PIB

El Banco Central del Ecuador (BCE) realiz6 un pronostico a diciembre de 2017 en
el cual esperaba un crecimiento del PIB para el 2017 del 1,42%, en tanto que la Comisién
Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL) estimé que seria de 0,3%. En
contraste, organismos internacionales como el Fondo Monetario Internacional (FMI) y el
Banco Mundial (BM), pronosticaron una disminucién del PIB-2,7% y -2,9%

respectivamente (Camara de Comercio de Guayaquil, 2017).

En tal sentido, los datos registrados por el BCE revelan que al tercer trimestre del
2017 el PIB fue del 0,7%, no obstante, para el afio 2020 se registra un decrecimiento del
8,8%. La caida del indicador se genera a causa de los decrecimientos en la formacion

bruta de capital fijo y a los gastos de consumo de hogares y del gobierno; asi como al
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flujo de importaciones de bienes y servicios y el leve crecimiento de las exportaciones.
Pese a este escenario, el tercer trimestre de 2020, el indice cerro con incremento de 4,5%
frente al segundo trimestre de 2020, mostrando una recuperacion de la economia afectada
por la suspensién de actividades econdmicas por la crisis de la pandemia generada por el
virus COVID 19 (Banco Central del Ecuador, 2020).

Figura 12.

Evolucion del Producto Interno Bruto
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Fuente: Tomado de Banco Central del Ecuador (2020)

Al respecto, se debe indicar que el PIB (producto interno bruto) representa el
indicador econdmico que muestra el valor monetario de los bienes y servicios del pais
durante un periodo determinado. Los datos que revelan los organismos mencionados en
los parrafos antecedentes evidencian que el Ecuador durante los Gltimos afios tuvo un
bajo crecimiento econémico, aspecto que repercute de forma directa en el nivel de
capacidad de recursos econdmicos de la poblacidn ecuatoriana que afecta a la adquisicion
de bienes y servicios. Los bajos niveles en el indice PIB dan respuesta al aumento en la
tasa de desempleo y una disminucién en las inversiones, dichos factores repercuten en las
empresas y en este caso en el desarrollo de PROTIRES al afectar las actividades

productivas.
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v Inflacion

En 2020, la inflacion anual del Ecuador registr6 una de las tres variaciones
negativas del IPC en la muestra de paises presentados en la Figura 15, en donde Ecuador

tiene -0,91%, tal como se muestra seguidamente (Banco Central del Ecuador, 2020).

Figura 13.
Inflacién, 2020
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Fuente: Tomado de Banco Central del Ecuador (2020)

De acuerdo con los datos que evidencian una inflacion negativa, se infiere que la
empresa PROTIRES es afectada, puesto que una inflacién a la baja influye en los salarios
y la competitividad, es decir perdida del poder adquisitivo del salario, cuyas
consecuencias se extienden a todos los sectores de la economia del pais. Razon por la que
PROTIRES debe establecer mecanismos de proteccién a través de acciones estratégicas

para mantener la situacién econdmica de la empresa.

= Social

El factor contribuye a diagnosticar la tendencia en el cambio de los gustos y
preferencias del consumidor, el cambio en el ingreso y en las caracteristicas propias de la
sociedad como natalidad, mortalidad, esperanza de vida; elementos que afectan a la oferta
y demanda (Olaya, 2017).

Al respecto, una variable importante que se debe tomar en cuenta en el analisis del
factor social son los gustos y preferencias de los consumidores, los cuales en el caso de

laempresa PROTIRES mantienen una buena relacion con la empresa, debido a que brinda
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neumaticos con una diversidad en modelos y tamafios que no existen en el mercado

cuencano, por tanto, los clientes prefieren a PROTIRES por las siguientes caracteristicas.

Figura 14.

Preferencias del consumidor
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Fuente: Adaptado de PROTIRES (2021)
= Tecnoldgico
Se recopila informacion sobre las nuevas tecnologias que se implementan en el
modelo de negocio, se vincula directamente con la innovacion y puede convertirse en una
ventaja competitiva para las empresas que crecen en funcién de las tecnologias existentes
(Olaya, 2017).

Frente a lo expuesto, es importante sefialar que el uso de los instrumentos de
informacion y comunicacion TIC, representan un factor indispensable en las empresas,
en este caso de PROTIRES, pues permiten ingresar y procesar desde las operaciones
transaccionales contables, control financiero, administrativo, operativo hasta la medicién

de la gestion administrativa.

En esta linea de investigacion, se identifica que el 66,7% de las empresas de
manufactura, comercio, servicios y mineria invierten en TIC, siendo el porcentaje

mayoritario (24,6%) correspondiente a empresas de manufactura (Instituto Nacional de
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Estadistica y Censos, 2015). Resultados que muestran la necesidad de que el sector de

neumaticos invierta en tecnologia para ser competitivo en el mercado.

Figura 15.

Empresas que realizan inversion en TIC
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Fuente: Tomado de Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2015)

A pesar de este escenario, Ecuador marca un importante logro en cuanto a la
vinculacion de las TIC en el pais. Segun el INEC (2018) en promedio el 36% de hogares
tienen acceso a internet y el 90% a la telefonia celular, lo que permite a las empresas crear
redes inteligentes para minimizar costos de mantenimiento y mejorar la planificacion de
produccion de acuerdo a la demanda; sin embargo, existe un reto relevante para el

gobierno nacional de ampliar la cobertura de acceso a TIC para los hogares.

Con base a la informacion expuesta, cabe indicar que la empresa PROTIRES
presenta como factor negativo la falta de implementacion de tecnologia de informacion y
comunicacion en el giro de negocio, en comparacion con otras organizaciones que
cuentan con infraestructura tecnoldgica como pagina web, sistemas de compras en linea,
redes sociales para interactuar con los clientes, etc. Por su parte, PROTIRES Unicamente
se encuentra presente en redes sociales como Facebook, sin embargo, no existe una
interaccion constante con el publico, factor que podria ser mejorado con la finalidad de

intensificar el posicionamiento de la marca en el mercado nacional.

33



Figura 16.

Presencia de PROTIRES en redes sociales
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Fuente: Adaptado de PROTIRES (2021)

= Ecologico
Implica el analisis de la regulacion medio ambiental con respecto a las actividades
de la empresa, tomando en cuenta &mbito nacional e internacional, que incluye el impacto
ambiental en los consumidores, mercado, cultura organizacional, manejo de residuos, o
sea, todos los aspectos que influyen en el desarrollo de la empresa con el entorno (Olaya,
2017).

En primer lugar, desde el ambito juridico — legal, es importante mencionar que el
Ecuador ampara la proteccion del medio ambiente. Asi, la Constitucion de la Republica
del Ecuador (2008) expresa que la ciudadania tiene derecho a vivir en un entorno
ecologicamente equilibrado; ademas, se reconoce el derecho de acceso a la justicia y
tutela en aspectos climaticos. La cual se cumple a partir de acuerdos, politicas, estrategias

y programas estatales.

Es en este escenario en donde el Ministerio del Ambiente y Agua (2018) tiene un
rol fundamental al establecer de estrategias, entre ellas la denominada tactica nacional de
educacion ambiental para el desarrollo sostenible 2017-2030, cuyo proposito es crear
conciencia ambiental en la poblacion ecuatoriana para actuar de forma coherente con la

naturaleza. Mientras que, en relacion con las empresas y demas organizaciones, se
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considera que las actividades derivadas de los negocios generan impacto al medio
ambiente, por tanto, el objetivo de esta medida abarca a las Camaras como al Comité

Empresarial Ecuatoriano y demas entidades respectivas.

Segun el Ministerio del Ambiente y Agua (MAE) el Ecuador desecha anualmente
se desechan millones de neumaticos, de los cuales un porcentaje se destina al
reencauchado, aunque la mayoria son incinerados o apilados al aire libre, aspecto que
representa un fuerte impacto al medio ambiente. En respuesta el MAE emitio el acuerdo
ministerial No. 20., el Plan de Gestion Integral de Neumaticos Usados para la
recuperacion y tratamiento de las llantas, esta normativa emite el principio de
responsabilidad extendida, que implica a importadores y productores de neumaticos

quienes deben recuperar cerca del 20% de las unidades que ingresaron al pais.

Tal como establece el art. 2 del Plan de Gestion Integral de Neumaticos Usados el
ambito de la aplicacion de la normativa implica a todos los sujetos que participen en la
importacion y/o fabricacién de neumaticos para comercializacion, distribucion y uso
final. Por su parte, el art. 6 de la presente norma manifiesta que toda entidad implicada en
este giro de negocio debe presentar un programa de gestion integral de neumaticos usados
de acuerdo con los lineamientos establecidos por la Autoridad Ambiental Nacional
(Ministerio del Ambiente y el Agua, 2015).

Bajo tal contexto, la empresa PROTIRES para desempefiar como importadora de
neumaticos cumplié con las normas establecidas por el Ministerio del Ambiente al
obtener el certificado (Ver Anexo 1) para ello, se ejecutaron los siguientes

procedimientos:

= Registrarse como generador de desechos especiales ante la Autoridad Ambiental
competente.

= Elaborary presentar el programa de gestion integral de neumaticos usados ante la
Autoridad Ambiental Nacional describiendo el proceso de gestion aplicado.

= Describir en el programa de gestion integral las fases de recoleccion,
almacenamiento, transporte, tratamiento y/o disposicion final de los neumaticos
usados.

= Definir el cumplimiento de las actividades, propuestas y deméas acciones que
deben ejecutar todos los actores involucrados, en todas las fases de gestion para

lograr una eficiente y eficaz implementacion y ejecucién del programa.

35



=  Cumplir como minimo, las metas de recuperacion que se establecen en el
programa, etc., (Ministerio del Ambiente y el Agua, 2015).
= Legal
Se considera la normativa que influye directamente en el giro del negocio, en un
emprendimiento se relaciona con la licencia de funcionamiento, registro sanitario, en una

entidad en funcionamiento puede ser la legislacion laboral y tributaria (Olaya, 2017).

Por tanto, en el ambito de la importacion y fabricacion de neumaticos la empresa
PROTIRES cumpli6 con una serie de requisitos tanto legales como ecoldgicos. En primer
lugar, la obtencién de licencias o carta autorizada emitida por el Ministerio de Produccion,
Comercio Exterior, Inversiones y Pesca — MIPRO, entidad que autoriza las licencias para
importadores de neumaticos para personas juridicas, a continuacién, se detallan cada una

de las acciones realizadas para la obtencion de la licencia.

Tabla 7.

Requisitos legales establecidos por el MIPRO para la importacion de neumaticos

Autoridad Documentacién Requisitos

MIPRO Autorizacion de licencias para a) Certificado del SRI del cumplimiento
importadores de neumaéticos pequefios - tributario
persona juridica. b) Certificado del IESS de no estar en

mora patronal.

¢) Certificado de la SUPERCIAS sobre el
cumplimiento de obligaciones vy
existencia legal.

d) Certificado de distribucion de marca
del  fabricante o  declaracion

juramentada de los bienes de capital.

Fuente: Adaptado de Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (2021)

Otro de los requisitos legales que cumplié PROTIRES para la importacion de
neumaticos como persona juridica fue el desarrollo del Plan de Gestién Integral de
Neumaticos Usados, para la obtencion del certificado correspondiente, el cual es
obligatorio para desarrollar cualquier actividad de importacion y fabricacién de Ilantas
destinadas a la venta en el territorio nacional, aspecto que se detall6 en el apartado

anterior.

Asi mismo, las reglamentaciones legales en el tema de la importacion de

neumaticos son reguladas por el Servicio Ecuatoriano de Normalizacion — INEN, entidad
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que emite el reglamento técnico ecuatoriano RTE INEN 011 “NEUMATICOS”, que
establece los requisitos de producto y de rotulado que deben cumplir los neumaticos para
uso en vehiculos, asegurando la vida e integridad de los usuarios al igual que el medio

ambiente.

Los productos objetos del reglamento emitido por el INEN aplica a los neumaticos

TIPO I, I1, I1'y 1V, conforme la siguiente clasificacion de partidas arancelarias.

Tabla 8.

Clasificacion de las partidas arancelarias que aplica el reglamento técnico INEN

Clasificacion Descripcién
40.11 Neumaticos (llantas neumaéticas) nuevos de
caucho
4011.10 De los tipos utilizados en automéviles de

turismo (incluidos del tipo familiar (break o station
wagon) y los de carreras:

4011.10.10 Radiales

4011.10.90 Los demés

4011.20 De los tipos utilizados en autobuses o camiones:
4011.20.10 Radiales

4011.20.90 Los demas

Fuente: Adaptado de Ministerio de Industrias y Productividad (2013)

El Certificado de Reconocimiento INEN busca verificar el cumplimiento de los
Reglamentos Técnicos Ecuatorianos aplicables a los productos que se importan al pais,
en este caso los neumaticos que importa PROTIRES, entidad que para la obtencion de
dicho resultado debi6 registrarse en el sistema ECUAPASS para la realizacion de los

tramites del Ventanilla Unica Ecuatoriana del INEN.

Tabla 9.

Requisitos legales establecidos por el INEN para la importacidon de neumaticos

Autoridad Documentacion Requisitos

INEN Autorizacion del INEN para poder a) Formulario de solicitud de
continuar el proceso de nacionalizacion de Certificado de  Reconocimiento
la importacion. INEN.

. b) Factura de compra en el exterior.
Al obtener el Certificado de ) P

Reconocimiento INEN a través de la VUE,
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el usuario podra completar el proceso de c) Comprobante de dep6sito o

importaciones. transferencia realizada al INEN.

d) Se requieren otros requisitos
especiales los cuales son aplicables
conforme lo estipule el reglamento

del INEN.

Fuente: Adaptado de Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la informacion (2021)

En sintesis, cabe indicar que la empresa PROTIRES cuenta con todos los permisos,
certificados y licencias al dia para realizar la actividad de importacion y venta de

neumaticos en el territorio ecuatoriano.

2.4Analisis FODA

La empresa PROTIRES cuenta con cinco areas funcionales que integran la
organizacion: ventas, cartera, logistica e inventario, contabilidad y facturacion. A
continuacion, se presenta un analisis detallado de los factores externos e internos que

inciden en las areas de la entidad.

» Area de ventas

Tabla 10.

Andlisis interno del area de ventas

Fortalezas Debilidades

=  Laempresa no desarrolla ninglin mecanismo

= Al ser una empresa importadora cuenta con de post-venta a los clientes

stock suficiente para satisfacer las necesidades = Falta de personal en el 4rea de ventas para un

de abastecimiento de mercaderia que mayor alcance de la entidad.

requieren los clientes actuales.

El personal del &rea de ventas cuenta con el
conocimiento de los productos neumaticos.
Los neumaticos que ofrece PROTIRES
cuentan con una variedad de modelos y
medidas acordes a las necesidades del

mercado.

Bajo nivel de cobertura en la venta de
neumaticos.
Falta de un sistema informatico que permita

realizar un control debido de las ventas.

Fuente: Adaptado de PROTIRES (2021)
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= Areade cartera

Tabla 11.

Andlisis interno del area de cartera

Fortalezas Debilidades
=  Faltade un sistema informatico para el control
*  Facilidades de credito para la compra de los de la otorgacion de créditos a los clientes.
clientes. = Poco seguimiento en cobranzas

=  Auditorias poco frecuente a vendedores
= No se cuenta con politicas de crédito y

cobranzas documentadas.

= Area de logistica e inventario

Tabla 12.

Andlisis interno del area de inventario

Fortalezas Debilidades

= Bajo nivel en la demanda de los productos.
=  Control en la gestion de inventarios. »  Escasa blsqueda de nuevas tecnologfas.
= Certificacion legal al dia para la adquisicion
de mercaderia.
=  Contratos de exclusividad con el proveedor

internacional

= Area de contabilidad y facturacion

Tabla 13.

Analisis interno del area de contabilidad y facturacién

Fortalezas Debilidades

=  Falta de capacitacion en manejo financiero
*  Capital propio para importar la mercaderia. *  Falta de sistemas informéticos para una mejor

=  Disponibilidad del personal gestion del area contable.

Una vez identificado los factores internos de las areas que componen a la
organizacion, se presenta el analisis global de los factores internos y externos que infieren
en el entorno de PROTIRES como empresa dedicada a la importacion y venta de

neumaticos.
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Tabla 14.
Analisis FODA

Analisis de factores externos

Analisis de factores internos

Oportunidades

Fortalezas

Altas barreras de entrada para nuevos

competidores.

Disposicion de recursos tecnolégicos de

vanguardia.

Acceso a nuevos proveedores.

Capital e inversion disponible

Manejo de los recursos necesarios para el

funcionamiento del negocio.
Conocimiento en el manejo del negocio.

Motivacién y disponibilidad de recursos
humanos.

Stock suficiente para satisfacer las necesidades
de abastecimiento de mercaderia que requieren los
clientes.

actuales.

Variedad de modelos y medidas acordes a las

necesidades del mercado.

Amenazas

Debilidades

Alto nivel competitivo

Competencia con posicionamiento en la

ciudad.

Situacion politica y econdmica inestable que
perjudica al sector

Restricciones en algunas actividades a causa
de la pandemia por el COVID 19.

Falta de experiencia en el mercado
Bajo nivel de posicionamiento

No se cuenta con sistemas de promocion y

publicidad

No se cuenta con estructura organizacional

filosofica.

La empresa no desarrolla ningiin mecanismo de

post-venta a los clientes.
Falta de capacitacion en manejo financiero

Falta de sistemas informaticos para una mejor

gestion del area contable.

Bajo nivel en la demanda de los productos.
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2.5Analisis del sector industrial de neumatico

El sector industrial de neumaticos esta liderado por los paises del primer mundo,
cuyas economias de escala permiten a las empresas tener una amplia produccion,
comercio y distribucién a nivel nacional como internacional, tal es el caso de China, pais
considerado como la segunda economia mas grande del mundo, s6lo por detras de
EE.UU. En 2018 el PIB ascendio hasta los $13.608 billones con un crecimiento anual del
6,6%. La renta per capita del pais fue de $7.308 billones en 2017. Para el 2022 se estima
que el PIB de China supere al de Estados Unidos, representando la primera economia
mundial para el 2030 (Delgado y Martinez, 2017).

A partir de lo expuesto una de las industrias representativas del pais es la
automovilistica es asi que para el 2017 la produccion de vehiculos registroé un total de
29.015.434 unidades. Segun las estimaciones de la CAAM (China Association of
Automobile Manufacturers), las ventas de vehiculos al fin del afio 2019 presentaron una
disminucion del 13% en relacion al afio 2018. A pesar de ello China continta siendo el
pais con mayor produccion de vehiculos y neumaticos a nivel mundial, lo que incide en
que los paises de Latinoamérica adquieran este tipo de productos, tal como es el caso de
la empresa objeto de estudio del presente trabajo “PROTIRES” la cual importa

neumaticos del mercado internacional.

De acuerdo con Pico (2017) el sector automotriz posee una importante participacion
en la economia del pais, debido a los ingresos que subyacen en los diferentes campos
productivos que involucra esta actividad permitiendo impulsar, ya sea directa o
indirectamente otras industrias. En tal virtud, el sector automotor esta integrado por varios
actores dedicados al mantenimiento y reparacion de vehiculos, venta de partes, piezas y
accesorios, y a la venta por menor de combustibles. Considerando la importancia del
sector automotriz para la industria de neumaticos, se presentan datos que sustentan la

participacion de la venta de vehiculos en tres provincias principales del Ecuador.

Tabla 15.

Ventas anuales de vehiculos en unidades y porcentaje de participacion 2015-2018

Principales provincias

Afo Pichincha % Guayas % Azuay %
2015 32,566 40.05% 22,268 27.39% 4,986 6.13%
2016 24,556 38.64% 18,657 29.36% 4,009 6.31%
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2017 41,027 39.04% 29,180 27.77% 7,181 6.83%

2018 52,894 38.44% 38,016 27.62% 9,905 7.20%

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador AEADE (2019)

Como se observa en la tabla anterior, las ventas de vehiculos alcanzaron su maximo
nivel en participacion en la provincia de Pichincha durante el afio 2015, puesto que, para
los siguientes periodos, el indice se disminuye en 1.61 puntos porcentuales. De igual
manera, en el Guayas, constituida como la segunda region con mayores ventas a nivel
nacionales se observa que el indice de participacion se reduce en 2018 frente al 2016. En
contraste, los datos para el Azuay demuestran un crecimiento progresivo de los

automotores en el mercado.

Con respecto a la empresa PROTIRES se puede mencionar que el crecimiento del
mercado automotriz es un factor positivo y se convierte en una oportunidad dentro del
analisis externo, puesto que implica un mayor movimiento de vehiculos en el territorio

nacional y con ello la adquisicidn posterior de neumaticos.

En sintesis, se puede concluir que el vertiginoso crecimiento del mercado
automotriz ha generado un entorno cada vez mas competitivo para la venta de neumaticos,
especificamente en la ciudad de Cuenca, el mercado esta liderado por la compafiia
Continental Tire Andina S.A., principal industria productora de llantas para vehiculos y
maquinarias livianas y pesadas, cuya presencia es local, nacional e internacional con una
trayectoria de mas de 50 afios en el sector. Esta empresa ofrece una diversidad de marcas
de neumaéticos como son: Continental, General Tire, Barum y Sportiva y Viking, cada
una dirigida a un segmento especifico para cubrir las necesidades de los consumidores
(Continental Tire, 2021).

En la actualidad, la compafiia Continental se encuentra entre los 5 mejores
proveedores del sector automotriz de todo el mundo. Como proveedor de sistemas de
frenos, sistemas y componentes para transmisiones y chasis, instrumentacion, soluciones
informativas, electrénica de vehiculos, neumaticos y elastomeros técnicos (Continental
Tire, 2021), razoén por la cual, representa la principal competencia para la empresa
PROTIRES.

El comercio de neumaticos en el Ecuador es un sector en crecimiento, considerando
que la industria es poco desarrollada, a razon de que en todo el pais solo existe una

empresa que fabrica y comercializa llantas. Sin embargo, las llantas se consideran como
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parte del repuesto de un automoévil dado que debido al uso constantes estas se desgastan
y cumplen con su ciclo de vida, en donde las personas duefias de un vehiculo se ven en la

necesidad de adquirir nuevas llantas, para el correcto funcionamiento del mismo.

Ademas, de representar una necesidad los neumaticos se revisan por las autoridades
competentes con el objetivo de garantizar la seguridad de los ciudadanos al circular por
las vias del pais. Asi, mediante el Art. 172 del Reglamento de la Ley Orgéanica de
Transporte Terrestre Transito y Seguridad Vial (2012) se establece que las entidades
competentes pueden prohibir que un vehiculo circule si los neumaticos no estan en
condiciones 6ptimas, en el que se considera si tiene algun tipo de deformacion, estan lisas

0 presenta rompimientos.

En este sentido, el consumo de neumaticos en el Ecuador surge por obligacion de
la ley y por necesidad, considerando que no se fabrican neumaticos en el Ecuador, la
mayoria del mercado se cubre con neumaticos importados, a continuacion, se presente las

unidades gque se importaron en los afios 2004-2018.
Figura 17.
Miles de unidades de neumaticos importados

Importacion anual de neumiticos
2004-2018

Miles de unidades / foneladas

Fuente: Tomado de AEADE (2019)

En la figura que antecede se identifica que la importacién de llantas presenta
diferentes fluctuaciones, al comparar las unidades importadas en el afio 2018 y 2014 se
evidencia un incremento de mas del 100%. Sin embargo, con relacion al afio 2017 se
reduce en casi 300 miles de unidades por toneladas. Lo cual se puede adjudicar al

incremento de vehiculos importados y la venta de modelos nuevos, que de acuerdo a al
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reglamento mencionado no es necesario realizar una revision del vehiculo por tres afos,

contados desde que sale del concesionario.
Figura 18.

Origen de importacion de neumaticos

Importacion de neumaticos por pais de origen
2018

Miles de unidades

Otros

566

Brasil

120

iilandia
127 Perd China
2.31
145 315
Mexico ~ ——
207

Fuente: Tomado de AEADE (2019)

Con respecto al origen de importacion, se muestra en figura anterior que mas del
50% del total de importaciones se realizan de China, en donde es importante referir que
es uno de los principales socios comerciales de Ecuador, pero la produccion en masay el

cambio de moneda les permite a las empresas comerciales obtener mayores ganancias.
Figura 19.

Cantidad de neuméticos importados por tipo de vehiculo

Otro
\donstruccm;r: industrial 0 < ricola
1= N L o %
Bus v camidn
12 %4

Liviano
61 %5

Moto

26 %%

Fuente: Tomado de AEADE (2019)
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Finalmente, la mayor cantidad de neumaticos que se importan son para vehiculos
livianos, considerando que el parque automotor del Ecuador se constituye en su mayoria
por este tipo de vehiculos, asi, en el boletin presentado por la Asociacién de Empresas
Automotrices del Ecuador (AEADE, 2019) el 33% de las ventas corresponde a vehiculos

tipo SUV y el 43% a automdviles.

En este sentido, es importante presentar la cantidad de vehiculos matriculados en el
Ecuador, considerando que cada vehiculo necesita dar mantenimiento completo y de los

neumaticos de manera continua.
Figura 20.

Cantidad de vehiculos matriculados en el Ecuador en el periodo 2008-2018

3000000

2500000 2403651

2237264
Lopsapg 2056213
2000000 (716567 1752712
1488023 1558158
1500000 1226349
1000000 18908 872388
500000 I I
0

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Fuente: Adaptado de INEC (2020)

Como se observa en la figura anterior el incremento de vehiculos matriculados es
creciente, lo que indica un incremento en el interés de los ciudadanos por poseer un
automovil. En tal virtud, la demanda de neumaticos en el Ecuador es creciente, siendo
uno de los factores que aseguran la supervivencia de las empresas comerciales. Por otra
parte, un factor critico es la diferencia entre las entidades que comprar a proveedores
nacionales e internacionales, especialmente por la ganancia que obtienen al traer
productos de otros paises como China.

2.6Cadena valor de la industria

La cadena de valor es un instrumento que determina la ventaja competitiva de las

empresas, se trabaja mediante secciones con el objetivo de profundizar y entender mejor
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lo que esta suscitando; este concepto aparece en el afio 1985 con Michael Porter, la meta

de este andlisis es la rentabilidad de la empresa (Porter, 2017).

A continuacién, se presenta la cadena de valor para la industria de neumaticos, en
donde se detallan aspectos como clientes, proveedores, actividades y procesos que dan
valor a la industria y permiten el desarrollo y crecimiento de la misma. En la figura 20,
se exhibe la cadena de valor mediante el modelo Moreno et al., (2018),cuya propuesta
estd centrada en reconocer las bases de la empresa, caracteristicas principales,

prioridades, actores, estrategias, entre otros.
Figura 21.

Cadena de valor para la industria de neumaticos

Eficiencia, mejoramiento, mecanismos de sostenibilidad

Distribucién de neumaticos

Proveedores Clientes
= Continental =  Fabricas
= Kleber = Talleres
=  Michellin = Personas individuales

Financiamiento c Competidores

) Fabricacién

= Nuevos socios T = Continental
=  Bancos =  Bridgeston
=  Cooperativas = Goodyear

Medio Ambiente Medio Ambiente

Leyes que protegen el Compra Productos generados sin

ambiente. riesgos ambientales.
A
Gobierno D Gobierno
Impuestos de cada pais. E Control de una produccion
responsable.
Venta :

= Uso de la tecnologia para mejorar los procesos productivos, ahorrando recursos.
= Abaratamiento de los costos.

= Especializacion de los empleados.

= Introduccion de nuevas técnicas e insumos que minimicen dafios.

= Acuerdos que beneficien a la sociedad.

= Creacion de nuevos productos y formas de venta.

Fuetne: Adaptado de (Moreno et al., 2018) 46



2.7Fuerzas de Porter de la industria

= Rivalidad entre los competidores existentes

En esta dimension se examina a los competidores existentes, se vincula con
descuentos, evoluciones de los productos o servicios y publicidad. Mientras més
competidores existan mayor rivalidad, por ende, es necesario reforzar los aspectos antes

mencionados lo cual permite adaptarse al sector (Lépez et al., 2018).

La industria automotriz es uno de los sectores que tiene un aporte econémico
importante en el mundo; la venta y distribucién de neumaticos se genera en diversos
paises, cabe sefialar que existen empresas reconocidas que destacan por la calidad de sus
productos, precios, durabilidad, entre otros. A continuacion, se presentan los principales

competidores en la industria mencionada.

Tabla 16.

Empresas que importan y comercializan neumaticos

Competencia Localizacién Factores competitivos Productos
= BRIDGESTON Japén =  Fabricante y distribuidor =  Potenza
mundial. =  Turanza
=  Canales de = Ecopia

comunicacién y venta: =  Dueler
redes sociales, pagina =  Entre otros.
web, Whatsapp.

= Cuenca con matriz y
sucursales.

= 131 afios en el mercado.

=  Maneja diversas marcas

propias.
= MICHELIN Francia =  Fabricante y distribuidor =  Neumaticos
mundial. = Ediciones de guias
= Canales de turisticas,
comunicacion diversos. gastronémicas y
= Varias sucursales. mapas de carreteras.
= Distribucion a nivel
mundial.
= Proveedor de la Formula
1.
= GOODYEAR =  Distribuidor directo. = Llantas

Estados Unidos
=  Seespecializanenllantas =  Neumaticos

y  neuméticos para =
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carreteras de
Latinoamérica.

Pagina Web.

Més de 100 afios en el

mercado.

= CONTINENTAL

Fabricante y distribuidor.

Localizador de
distribuidores para
clientes.

Locales a nivel mundial.
Venta en linea.

Estan en el mercado
desde 1995.

Llantas
Repuestos
Neumaticos

Alemania
=  SUMITOMO .
Japon
RUBBER
INDUSTRIES

Fabricante y distribuidor.
Canales de
comunicacion diversos.
Locales a nivel mundial.
Estan en el mercado
desde 1909.

Llantas

Neumaticos de
diferentes tipos.
Implementos
deportivos.
Implementos

industriales.

Fuente: Adaptado de (Diaz, 2020)

En la figura 20, se exhibe los principales fabricantes y distribuidores de neumaticos

mundiales, clasificados mediante sus ingresos. Se puede observar, que la empresa

Continental registro $13.000 de ganancia en el afio 2018, siendo una de las mas

importantes.
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Figura 22.

Ranking mundial de las empresas fabricantes y distribuidoras de neumaticos

Michelin 7161

Bridgestone 7.024
Continental
Dunlop
Goodyear
Firelli
Hankook
Yokohama
Linglong Tire

Sumitomo Rubber Industries

1] 1.000 2.000 3.000 4.000 5.000 6.000 7.000 B.000

Valor de marca en millones de USD

Fuente: Tomado de Diaz (2020)

= Amenaza de nuevos aspirantes

Hace referencia a las empresas nuevas que ingresan al sector con productos o
servicios similares, razén por la cual se convierten en competidores, las nuevas
instituciones entran con estrategias diferentes a las del mercado como por ejemplo

competencia por precios bajos, por calidad, o diferenciacion (Lopez et al., 2018).

Cabe sefialar que las barreras de entrada, son uno de los aspectos mas importantes
para las empresas, existen diversos tipos, a continuacion, en la figura 21 se presentan

algunas.
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Figura 23.

Barreras de entrada sector neumaticos

Diferenciacion de producto

+Estrategia por precios.
*Estrategia por calidad.
«Diferenciacion.

Acceso a los canales de distribucion

*Directo
eIndirecto
«Exclusivo
«Selectivo

Politica del gobierno

* Apoyo por parte del gobierno.

«Limitaciones por parte del gobierno.

En el siguiente apartado se ejecutara un analisis aplicado a la industria de

neumaticos, con enfoque en diferentes barreras de entrada.

Tabla 17.

Barreras de entrada

Barreras de entrada

Caracteristicas

Diferenciacion del =
producto
L
Acceso a canales de L]
distribucién.

La tecnologia es uno de los principales factores que obligas a las
empresas a estar en constante cambio. Por tal raz6n buscan medios
para optimizar los recursos y producir de manera eficiente, sin
embargo, los costos son altos por esto se convierte en una barrera de
entrada

Empresas como Ecocaucho crean los productos mediante reciclaje
siendo un método innovador, no obstante instituciones como
Michelin tiene experiencia en el mercado y estan posicionadas, lo
cual complica la entrada de empresas pequefias, en ocasionas

provocan la desintegracion.

La forma de distribucion es primordial y varia dependiendo del tipo
de producto, empresas mundiales consideran que la forma de
entregar es importante e influye en la venta. Algunos distribuidores
prefieren dar acceso solo a empresas reconocidas, sin embargo, esto
afecta a emprendimientos pequefios.

Continental es una empresa alemana, envia sus productos a todo el

mundo, tiene convenios directos con talleres en el caso de repuestos.
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Genera kits de productos como por ejemplo correa de distribucién,
el cual da dos correas por uno, razon por la cual talleres, fabricas,
vendedores prefieren la marca.

= Lanormativa gubernamental depende de la economia y estabilidad
cada pais, existen diferencias notables entre estados grandes y
pequefios, lo que ocasiona la imposicion de impuestos provocando
una barrera de entrada.

= Gobiernos como Alemania, Estados Unidos e incluso Chile dan
apertura a que las empresas sean nuevas o existentes crezcan y a su
vez generen empleos tal es el caso de Michelin, sin embargo, en
paises subdesarrollados no sucede lo mismo, se puede citar a
Ecuador en donde la imposicion de pagos de diversos tipos a veces

Regulaciones

b tal prohibe la creacién de competidores.
gubernamentales

= Poder de negociacion de los proveedores

A criterio de Porter (2017), los proveedores son fundamentales al momento de la
fabricacion del producto, la relacion que se mantenga con los propietarios de las entidades
es radical, debido a que ellos en ocasiones sirven de apalancamiento para las industrias.

Son los proveedores los que definen la calidad, precio, costo, cantidad, entre otros.

El sector de neumaticos cuenta con un sin numero de proveedores a nivel mundial,
los precios varian dependiendo de la exigencia del solicitante, es importante aludir que la
calidad esta estrechamente relacionada con el producto, la posesion y reconocimiento de

la marca. Posteriormente se presentan algunos proveedores mundiales.
Tabla 28.

Proveedores a nivel mundial de neuméaticos

Proveedores Caracteristicas

=  Dispone de 2785 neumaticos.

= Ofrece diversas posibilidades de pago.

Zmpcesrone
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=  Dispone de 2456 neumaticos.
= Los rangos de precios son diversos.

= Asesoria personalizada.

(Ontinental

= Dispone de 798 neuméticos.

=  Compras directas.

Firestone

=  Dispone de 1973 neumaticos.
= Oferta Kits.

= Permite ser socio.

T3]

= Dispone de 985 neuméticos.

= Oferta talleres de capacitacion.

= Precios variados.
<O

COOPERTIRES

= Dispone de 410 neumaticos.
=  Financiamiento en compras.
= Descuentos por pagos al contado.

<7
Kieber

La empresa PROTIRES JV se encuentra en el mercado hace tres afios, por tanto, la
marca aln no esta posicionada, no obstante, la entidad se adaptd y permanecio en el
mercado compitiendo con empresas grandes y reconocidas; en la actualidad el principal

proveedor se encuentra en China, quien proporciona llantas de calidad, con diversos
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modelos y precios accesibles. A todo esto, la empresa cuenta con la capacidad de ejecutar
negociaciones internacionales, siempre y cuando cumplan con los requerimientos

solicitados.

= Poder de negociacion de los consumidores

Los clientes son el motivo por el cual se produce u oferta un servicio, el poder que
estos poseen es fundamental para el funcionamiento de las entidades; el objetivo principal
de todas las producciones es satisfacer las necesidades en cualquier ambito, sin embargo
las exigencias cada vez son mayores y cambiantes, por ende las empresas tienen que estar

preparadas (Porter, 2017).

Al respecto, de acuerdo con la evaluacion de la industria de neumaticos y de los
consumidores se identifico que los clientes de este sector son empresas distribuidoras del
mundo, a la vez estas empresas entregan los productos a pequefios talleres, tiendas o

mecanicas.

Figura 24.

Poder de negociacién del consumidor

Talleres/ Consumidor
w» Fabricante W Distribuidor . Tiendas Final
Pirelli Continental Diversos
Continental Ecocaucho
Michelin GoodYear

= Amenaza de productos o servicios sustitutivos

Un producto o servicio es considerado sustituto, cuando satisface la misma
necesidad, se transforma en una amenaza cuando el consumidor prefiere o reemplaza su
compro debido a aspectos como precio, calidad o cantidad. Es importante rescatar, que
un sustituto puede o no cumplir las expectativas del cliente al 100%, a pesar de ello lo

pueden elegir (Lopez et al., 2018).

Cabe mencionar, que en ocasiones el producto final puede o no tener sustitutos, no

obstante, sus componentes si lo pueden tener, enseguida se exponen algunos casos para
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las empresas distribuidoras de neumaticos. La empresa Continental (2021), fabricadora y
distribuidora de neumaticos, ha generado estos productos a base de caucho de diente de
le6n Taraxagum; es un material muy resistente, ademas ofrece iguales beneficios que los
otros recursos. Se estima que el producto en los proximos afios ya se encuentre en el

mercado mundial, existe el primer ejemplar conocido como Contact TS 850 P.

2.8FODA

En el siguiente apartado se presenta el andlisis FODA para la industria de

neumaticos.
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Tabla 17.

FODA cruzado de la industria

A LOS MEJORES

PRECIOS

FORTALEZAS

F1: Rapidez en la fabricacion y distribucion del producto final.

OPORTUNIDADES

O1: Empresas que desean ser representantes de
las marcas.

AMENAZAS

Al: Pérdidas de clientes por las ofertas de la

competencia.

O2: Facilidades de pago.

A2: Restricciones establecidas por los diferentes

gobiernos.

O3: Crecimiento del mercado de automdviles.

A3: Creacidn de productos sustitutos.

F2: Relacién buena con los consumidores.

0O4: Generacion de productos innovadores que
protejan el medio ambiente.

ESTRATEGIAS FO

F202: Ofertar promociones enfocado en cada
grupo consumidor.

A4: Situacién econémica del mundo.

ESTRATEGIAS FA

F2A1l: Planificar y desarrollar un plan de

fidelizacion para los clientes.

F3: Gama de productos amplia.

F301: Ofrecer nuevos modelos de productos a
costos accesibles.

F1A2: Adaptarse a
establecidas.

las nuevas normativas

F4: Marcas posicionadas y reconocidas en el mercado.

DEBILIDADES

D1: Falta de canales de comunicacion.

F404: Ejecutar campafias publicitarias en pro del
medio ambiente.

ESTRATEGIAS DO

D104: Buscar instrumentos de comunicacion
para emitir campafias adecuadas para cada segmento.

F4A4: Realizar una evaluacion
alrededor del mundo, y la posible afeccién al sector.

ESTRATEGIAS DA

financiera

D1A1: Contratar entidades especializadas en

comunicacion, para emitir promociones adecuadas.

(8]



D2: Sensibilidad alta, por parte de los clientes ante los cambios
de precios.

D202: Planificar campafias publicitarias que

muestren la calidad del producto y las relacionen con el

precio.

D2A4: Realizar una evaluacion de costos, los
cuales puedan ser accesibles para la sociedad.

D3: En algunos paises no se cuenta con sucursales.

D303: Evaluar la capacidad de las empresas para

extenderse hacia otros paises.

D3A4: Investigar las imposiciones tributarias
establecidas en los diversos paises, con la posibilidad de
crecimiento.

56



CAPITULO I11: PLANEACION ESTRATEGICA PARA
EL POSICIONAMIENTO DE EMPRESA

3.1Determinacion de la filosofia empresarial

La responsabilidad social empresarial, hace posible que la empresa funcione de
manera adecuada, por medio de una estructura donde se relacionan los factores
principales de la organizacion. El objetivo principal es encontrar una estrategia personal
para la institucion, que permita explotar al maximo los recursos y permitir a la empresa
ser competitiva; es importante sefialar que estd vinculada de manera directa con la
filosofia empresarial cuya meta es el logro de los objetivos sin olvidarse de la ética,

valores y moral (Grijalva y Fernandez, 2020).

En tal sentido, la filosofia de la empresa esta compuesta por aspectos como mision,

vision y valores. A continuacion, se plantea una propuesta para PROTIRES JV.

= Mision: explica la razon de ser o la actividad que ejecuta la organizacion, brinda
sentido y valor a la empresa, ademas detalla el fin por lo que fue creada (Revista
Ciencias Estratégicas, 2005). Estd compuesta por:
Figura 25.

Componentes de la mision.

Identidad Actividad Finalidad u
objetivos
*;Quienes somos? *¢A que nos «¢;Para quien lo
dedicamos? hacemos?

competitiva.

Mision: “Institucion especializada en la distribucion de neumaticos ubicados
en la ciudad de Cuenca, cuyo objetivo principal es satisfacer al mercado con
productos de calidad y precios acordes al mercado, por medio de un equipo

altamente calificado y tecnologia de punta, que permita generar una ventaja

)

Fuente: Adaptado de Revista Ciencias Estratégicas (2005)
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= Vision: refiere al futuro de organizacion, consiste en mostrar al pablico un cuadro
positivo de lo que la empresa quiere ser y como lo va lograr, esta vinculada con
los objetivos (Hernandez et al., 2017).
Figura 26.

Componentes de la vision

Ve ~

«Posibilidad de medir el éxito.

Medible
| . sAspiraciones 'y expectativas de directivos,
Altractiva empleados, clientes y otros.
Posible +Objetivos realistas y alcanzables

\

- *Temas claves para lograr con éxito la mision.
Estrategica

l+Claridad y precisién.

Entendible
| Inspiradora *Estimula y provoca un efecto positivo en las
P personas.
| . *Generalmente de 3 a 5 afios.
Tiempo

Vision: “Ser una empresa reconocida por la forma de atencion
personalizada a los clientes y la calidad en los productos distribuidos,
ademas en los proximos 5 afios extendernos a nivel nacional con estrategias

\ acordes al mercado”. J

Fuente: Adaptado de Hernandez et al. (2017)

= Valores: son los elementos principales que una organizacion debe cumplir al

momento de actuar, para lograr la mision planteada. Los valores se clasifican en:
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Figura 27.
Clasificacion de los valores

*Valores que muestran competitividad. *Valores que posibilitan una correcta
interaccion.

*Ejemplo: Puntualidad
*Ejemplo: respeto
Fuente: Adaptado de Hernandez et al. (2017)

Figura 28.
Valores propuestos para PROTIRES JV.

Honestidad

™~

Respeto

e

Innovacion

Empatia

o

Calidad

S

Responsabilidad

= Honestidad: brindar un servicio de manera transparente dirigido a la poblacion,

con el fin de generar confiabilidad y lealtad.
= Respeto: Ejecutar todos los procesos de forma adecuada, sin faltar a leyes

gubernamentales o clientes.
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= Empatia: ser capaces de entender y comprender a las demas personas, en
cualquiera de los &mbitos presentados.

= Responsabilidad: compromiso con la sociedad en general, por ende, todo el
trabajo elaborado es ejecutado pensando en el cliente final.

= Calidad: la distribucion de bienes es ejecuta con criterios de calidad elaborados
en pro del cliente final.

» Innovacion: generacion de ideas creativas, que permitan obtener procesos, bienes

y servicios eficientes.

3.2Formulacién de objetivos estratégicos

Segun Valencia (2016) se refiere al establecimiento de caminos para lograr una
meta global, se entiende como una direccion que permite el progreso de la entidad, se
plantean para el mediano o largo plazo; en definitiva, son resultados que la empresa espera

cumplir y asi llegar a la mision.
Los objetivos deben cumplir con las siguientes caracteristicas:
Figura 29.

Caracteristicas de los objetivos estratégicos

*Muestra de manera cuantitativa lo que se
Cuantificables pretende realizar.
*Ejemplo: incremento del 25% de utilidad.

Realizables +Realistas y posibles de cumplir.

«Entendible, con vocabulario simple, debe ser
comprendido por todos los involucrados.

Comprensibles

Motivadores *Fomentar al crecimiento.

Fuente: Adaptado de Valencia (2016)

Tobar et al., (2018) expertos en el tema analizado, sefialan que todos los objetivos
deben ser SMART, es decir:
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Figura 30.

Objetivos SMART
Achievable
(alcanzable)

Relevant
(relevante)

Mensurable
(medible)

Specific

(especifico) Timely (temporal)

Fuente: Adaptado de Tobar et al. (2018)

En el siguiente apartado se plantean los objetivos estratégicos para PROTIRES JV:

= Asegurar el desarrollo financiero de la organizacion, mediante estrategias que
permitan incrementar las ventas.

= |Incrementar los modelos de neumaticos de la institucidn en un 25%, para de esta
manera aumentar los ingresos.

= Crear campafias publicitarias, para lograr al menos el 20% de posicionamiento
nacional.

= Capacitar y formar a los empleados para reducir en un 30% desperdicio de

recursos o tiempos muertos.

3.3Disefio de estrategias

La estrategia es la forma en la que la empresa ejecuta los objetivos planificados.
Existen diversas estrategias, que dependen del propdsito de la entidad, medios disponibles
y planificacion (Lozano-Gonzalez y Torres-Avalos, 2017). Al respecto, es importante

aludir que en el marco de laempresa PROTIRES el objetivo de una estrategia es conseguir
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una ventaja competitiva para la entidad frente a la competencia; en tal virtud, la empresa

objeto de estudio debe seguir un proceso, expuesto a continuacion:

Figura 31.

Proceso estratégico

Formulacion
Esiratégica

Pensamiento Implementacidn

\ Estratégica
Control y

Retorma
Esiratégica

Estratégico

Fuente: Adaptado de (Leandro, 2017).

Por otra parte, en la siguiente figura se presenta una clasificacion de los tipos de
estrategias que la empresa PROTIRES puede aplicar de acuerdo al giro de negocio.
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Figura 32.

Tipos de estrategias

Crecimiento Diversificacion Concentracion

Nuevos productos o La empresa se
Sectores nuevos ey o cspecializa en un solo

sector.

Tipos de estratégias
I
T

Ampliacion de
productos o mercado.

mmm |NCremento de ingresos Unico producto.

- Tecnologia particular -
Satisfaccion de necesidades
especificas.

= Expansion del negocio

Producto estandar a diversos
usurios. =
Abandono de tareas deficientes.

Fuente: Adaptado de VVanoni y Rodriguez (2017)

Con la informacion analiza en secciones anteriores, se observa que indirectamente
PROTIRES, se maneja con una estrategia por precios bajos, diferenciacion y calidad; por
esta razobn se propone mantenerse con la tactica, ademas de las posteriores

implementaciones o modificaciones.
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Figura 33.

Estrategias actuales de PROTIRES

Precios
bajos en
comparacio
nal
mercado

PROTIRES

Modelos
diferentes a
los del
mercado.

Neumaticos
con alta
calidad

Figura 34.

Estrategias nuevas propuestas para PROTIRES

Ampliar la Creminiento

gama de nacional
productos.

3.4Establecimiento de politicas estratégicas

A criterio de Charry (2018) las politicas estratégicas empresariales se refieren a los
principios, mediante los cuales la entidad funciona; consiste en un acuerdo de
comunicacion, comportamiento o proceder, en la mayoria de los casos es formulada en

los niveles jerarquicos altos; se considera siempre al cliente final como el eje central.
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Entonces, las politicas posibilitan el correcto funcionar de cualquier institucién, por ende,

es esencial su formulacion.

A continuacion, se describen las politicas estratégicas para la empresa PROTIRES.

= Etica: los trabajadores sin importar el nivel jerarquico deben operar respetando
las normas éticas comunes.

= Normas de calidad: los productos distribuidos, deben contar con las normas y
controles de calidad establecidos, previos a la venta final.

= Atencion al cliente: se brindara una atencion especializada y personal a todos los
clientes.

= Formacion y capacitacion: cuando sea necesario y pertinente, los servidores
deben acudir a cursos de capacitaciones.

= Anti corrupcion: la entidad, no acepta ningun acto corruptivo, dafiino, peligroso
o cualquier otro tipo.

=  Cumplimiento de la ley: cumplir con el estado en relacion a impuestos, leyes,

normas, etc.

3.5Desarrollo de los procedimientos

Para consumar la filosofia empresarial, es preciso tener presente los apartados
anteriores, como se identifico todos funcionan de manera conjunta, por tanto, deben estar
relacionados y ser congruentes con la empresa. Se procedera a vincular las areas antes
tratadas para PROTIRES.
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Figura 35.

Procedimiento

Empresa  (Datos Mision Situacion actual
generales) ¢Quiénes son? ¢Cbémo estan?

Objetivos
empresariales
¢ QUué se quiere?

Indicadores Estretegia ¢Como
¢Como medir? hacerlo?

Vision A

donde se va?

Fuente: Adaptado de Lozano-Gonzalez y Torres-Avalos (2017).

A. Empresa &
v

o)

Creada en el afio 2018, se encuentra

1 PROTIRES —_——— en el sector de distribucion y venta de

neumaticos, ubicada en la ciudad de Cuenca.

o

B. Mision e
\D “Institucion  especializada en la
distribucion de neuméticos ubicados en la
ciudad de Cuenca, cuyo objetivo principal
[ Misio J —— es satisfacer al mercado con productos de

calidad y precios acordes al mercado, por
medio de un equipo altamente calificado y
tecnologia de punta, que permita generar

una experiencia en el cliente final”.

)
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C. Situacién Actual

( Situacion J o 0=

= =

Tabla 18.
Situacion actual de PROTIRES

MICROAMBIENTE EXTERNO

= Comercial Distribuidora Surtillantas

=  Nitrollanta

=  Maxximundo

=  Importadora Tomebamba
Competencia = Jove
= High Performance
= Ferremundo

= Imporaustro

=  Distribuidora Distrillantas
=  Dario Vargas Torres

= Fedari

=  Dario Cérdova Burbano

=  Adriana Lema Jaime

Clientes *  Victor Mejfa Carrasco
=  Manuel Otavalo Andrade
= Gladys Perugachi
=  Vanesa Ramirez Guaman
=  Alicia Sandoval Tapia
Empleados = Dispone de tres servidores.
Proveedores = Compafiia Omni United
MICROAMBIENTE INTERNO
= Neumaéticos
Producto = Diversos modelos

=  Calidad alta

Precio - Bajo en comparacion a la competencia.




Plaza = Cuenca

=  No maneja promociones.

Promocin = Dispone solo de pagina web.

D. Objetivos @

CD = Asegurar el desarrollo financiero de

la organizacion, mediante

estrategias que permitan
incrementar las ventas.
= Incrementar el modelo de los

productos de la institucién en un

25%, para de esta manera aumentar

Obijetivos .
los ingresos.

_—_>

estrategicos = Crear campafas publicitarias, para

lograr al menos el 20% de
posicionamiento nacional.

= Capacitar y formar a los empleados
para reducir en un 30% desperdicio

de recursos o tiempos muertos.

J

E. Estrategia

Es importante recalcar, que la entidad analizada en la actualidad se maneja mediante
estrategias de costos bajos y calidad de productos, a pesar de hacerlo de manera
inconsciente; sin embargo, se propone incrementar a estas estrategias, la diferenciacion
de bienes, debido a que la empresa cuenta con un proveedor con una gama de productos
diversa. El trabajo en conjunto de las tres estrategias, aseguraria resultados éptimos para

la empresa.
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_—_>

Estrategia
F. Vision

o)

Precios competitivos.
Calidad

Diferenciacién en productos.

L)

o)

“Ser una empresa reconocida por la

forma de atencion personalizada a los

clientes y la calidad en los productos

distribuidos, ademas en los proximos 5

afnos extendernos a nivel nacional con

estrategias acordes al mercado”.
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Tabla 19.

Plan de accion por acciones

OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

AREA: Contabilidad y Cartera

OBJETIVO 1: Asegurar el desarrollo financiero de la organizacion, mediante

estrategias que permitan incrementar las ventas.

1 Administrar de forma eficaz los activos de la entidad.

2 Evaluar latoma decisiones 6ptimas en relacion al financiamiento y ventas.

3 Analizar posibles opciones de inversién.

4 . , .
Evaluar y estudiar el costo de los productos, en bisqueda de promociones.

RESPONSABLE

Contadora

Cobrador

CONTROL

Liquidez
Prueba acida
Rentabilidad
ROA
Endeudamiento

TIEMPO

Anual

RECURSOS

Estados

financieros

Ejecutar una encuesta de satisfaccion a los clientes, con el objetivo de

[ERN

conocer los requerimientos de los usuarios y posibles fallas que se estén

presentando.

Tasa de abandono.
Customer
Satisfaction Score.
Service  Partner

Satisfaction.

Base de datos de
los clientes.
Humanos
Clientes.

Procesos.
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Realizar una encuesta relacionada al clima laboral, para conocer

necesidades de los colaboradores y sectores de oportunidad.

Jefe

Net Promoter
Score .

Motivacion

laboral.

Liderazgo.
Condiciones

laborales.

3 Capacitar a los trabajadores, para lograr un aprendizaje continuo.

Planificar un proceso de mejora continua, para lo cual se propone Kaizen,

el cual se centra en la eliminacion de desperdicios.

Mejora de los
Procesos.
Reuniones

constantes.

Porcentaje de
reduccion de

recursos.

Semestral

AREA: Ventas

OBJETIVO 2: Incrementar los modelos de neumaticos de la institucion, para de

esta manera aumentar los ingresos.

1 Buscar nuevos proveedores con modelos diferentes a los actuales.

Vendedor

Contadora

Jefe

Facturacion
mensual.

Numero de clientes
nuevos.
Satisfaccion  del

cliente.

Mensual

Base de datos de
las ventas
Recursos para el
catélogo.

=  Humanos

= Clientes.
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2 Realizar un catalogo de modelos dirigido al cliente.

3 Realzar ventas explicativas en relacién a cada modelo.

AREA: Gerencia

OBJETIVO 3: Crear campafas publicitarias, para aumentar el posicionamiento

nacional.

Clientes perdidos
contra clientes
nuevos.

Numero de

Persona
conocedora de
marketing digital.

interacciones Recursos ~ fisicos
1 Buscar medios de comunicacion actuales, para llegar al cliente final. Jefe Mensual publicitarios
Trafico web Asi
— ) Vendedor Insumos  bésicos
2 Evaluar a detalle los requerimientos de los clientes. Menciones de la (esferos,
Contadora marca cuadernos, hojas,
3 Realizar promociones acordes al mercado. ' impresiones etc.)
Click Through
Rate.
4 Ofertar descuentos por pago al contado.
AREA: Logistica e inventario
Nivel de itani
OBJETIVO 4: Capacitar y formar a los empleados para reducir el desperdicio L. Capacitaciones
. productividad. Insumos  basicos
de recursos o tiempos muertos. .
LOgiStica e actividades. cuadernos hojas
. . Semestral ' '
Inventarios Tiempo que tarda

1 Especializar a los servidores en cada area.

Automatizar procesos, para la eliminacion o reduccién de tiempo

innecesarios.

en cerrar una venta.

impresiones etc.)

Alimentacion
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Coordinar capacitaciones para vender, evaluar calidad, cobros, etc.
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3.6Indicadores de control

Para establecer los indicadores de control se tom6 como referencia el modelo de
Cuadro de Mando Integral (CMI), puesto que se trata de una de las propuestas
fundamentales para llevar un sistema de control de gestion en toda empresa. Antes de
presentar los indicadores, es imperioso mencionar que el modelo se basa en cuatro

perspectivas: finanzas, clientes, procesos internos y aprendizaje — crecimiento.
Integracion de las estrategias en el CMI

En primer lugar, se presenta la integracion de las estrategias en el CMI en las areas
especificas propuestas por el modelo estas son: gestién del valor, oportunidades de
negocio, optimizacion de calidad, incrementar valor para el cliente, alcanzar la excelencia
operativa. En la siguiente tabla se resumen las estrategias por cada una de las areas

mencionas y la perspectiva en donde se encuentran.

Tabla 20.

Definicion de estrategias en funcion al cuadro de mando integral

Estrategias fundamentales Perspectivas del cuadro de mando integral
Aprendizaje
p . . . Procesos
Tema Area Estrategia Finanzas Clientes .
internos At
crecimiento
Incrementar
., los ingresos
Creacion de sIng
mediante nuevos X
valor
modelos de los
Gestion de neumaticos
valor
Mantener
Distribucion  precios bajos con "
de valor relacion a la
competencia
Crear
Nuevos campafas
Oportunidad produccion y publicitarias para X
de negocio procesos de mejorar el
construccion posicionamiento de
la empresa
o . Mantener la
Optimizar la Calidad de .
! calidad del X
calidad producto
producto
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Agilizar el

Calidad de
proceso de entrega X
proceso .
al cliente
Mejorar la
. atencion al cliente
Oportunidad .
L incrementando los X

de atencién : s

medios de atencion
Incre_mentar al cliente
valor al cliente
., Dar
Colaboracion -
- seguimiento al X
con el cliente .
cliente
Brindar
L oportunidad de
Alcanzar la Eficiencia P P
. . formacion y X
excelencia operativa del personal S
capacitacion a los
empleados

Perspectiva de finanzas

Una vez identificadas las estrategias por cada una de las areas, se presentan los
informes e indicadores de gestion esenciales para cada una de las perspectivas, en este
caso, la financiera. Los indicadores expuestos en la siguiente tabla representan el control
en la gestion financiera a incluir, los cuales refieren al &rea de creacion de valor y

distribucion del valor.

Tabla 21.

Indicadores de gestion en la perspectiva de finanzas

Nombre indicador: indicador

de gestion
Tipo Clasificacion Sub clasificacion
Tema Gestién de valor Asegurar el desarrollo financiero de
estratégico la organizacion
Nivel Ratios Nombre
Liquidez
I. LIQUIDEZ

Prueba acida

Corporativo: Endeudamiento del activo.

finanzas Endeudamiento patrimonial
I1. SOLVENCIA . . ..
Endeudamiento del activo fijo

Apalancamiento

75



111. GESTION

IV.RENTABILIDAD

(dfas)

(dfas)

Rotacion de cartera
Rotacion del activo fijo
Rotacion de Ventas

Razén de Liquidez Ctas x Cobrar

Razdén de Liquidez Ctas x Pagar

Impacto de Gastos de Administracion

y Ventas

Ciclo de Conversion del Efectivo
Periodo medio de ventas
Rentabilidad Neta del Activo. (ROE)
Margen Bruto

Margen Operacional

Rentabilidad Neta de Ventas

ROA

Como se observa en la tabla anterior existen diversos indicadores para evaluar el

respectiva formula de calculo.

Tabla 22.

Indicadores financieros

area de finanzas, en la siguiente tabla se presenta cada uno de los ratios expuestos con la

Tipo de L
o Descripcién
indicador

Ratio

Formula

Evaltan la

s capacidad de la
Indices de

o empresa para

liquidez

atender deudas en el

corto plazo.

Ratio de

liquidez

Muestra la
proporciéon de deuda de
corto plazo que se
cubren con el activo

corriente.
Prueba acida

Se consideran
los activos corrientes sin
los inventarios al ser los

menos liquidos, para
conocer la conversion

del dinero.

Activo corriente
Pasivo corriente

Activo corriente — inventario

Pasivo corriente
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indices de

gestion o actividad

indices de
solvencia,
endeudamiento y

apalancamiento

Coeficiente de

solvencia

Mide la
capacidad de la empresa
para pagar las
obligaciones de largo

plazo

Rotacion en

ventas

Indica la
capacidad de los activos
totales para generar

ventas.
Rotacion de
Activo fijo
Mide la Mide las veces
utilizacion del que las ventas igualan la

activo al comprar inversion en activo fijo.

con las ventas, el Rotacion de

inventario, el activo cartera

circulante y las )
Determina el
subcuentas. ]
tiempo en el que las
cuentas por cobrar se

convierten en efectivo

Periodo de
cobranza

Numero de dias
en el que las cuentas por
cobrar se convierten en

efectivo
Endeudamiento

Determina la
Relacionan  capacidad del capital de
10S recursos soportar la deuda total
disponibles con las Deuda de corto

obligaciones plazo

Deuda de largo

plazo

Pasivo Total
Patrimonio

Ventas
Activos totales

Ventas
Activos fijo

Ventas

Cuentas por cobrar

Cuentas por cobrar * 365

Ventas

Patrimonio
Pasivo total

Pasivo corriente
Pasivo total

Pasivo no corriente

Pasivo total
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indice de
rentabilidad

Rentabilidad

financiera

Mide el
beneficio neto generado

con la inversién

Rentabilidad
Neta Del Activo

Capacidad del
activo para producir

utilidades
Margen bruto

Indica la
rentabilidad de las

ventas frente al costo de

Mide la

capacidad de la

ventas, asf como la
empresa para

o capacidad de cubrir los
generar beneficios

o gastos.
econémicos y
financieros Margen
Operacional
Indicasi la

empresa es lucrativa
independientemente del

financiamiento
Margen Neto

Unidad
monetaria que se
obtiene de utilidad por

cada unidad vendida.

Rentabilidad
Operacional del

Patrimonio

Utilidad antes
de impuestos

Ventas e intereses

Activo Ventas

Activo
 —_
Patrimonio

Utilidad neta

Ventas

Ventas
*
Activo total

Ventas netas — Costo de
ventas
Ventas

Utilidad operacional
Ventas

Utilidad neta
Ventas

Utilidad operacional

Patrimonio

Los indicadores antes expuestos sirven para evaluar toda el area financiera, sin

embargo, se considera importante definir los ratios principales con la finalidad de cumplir

el objetivo antes propuestos, en este caso para la creacion de valor de la entidad.

78



Tabla 23.

Indicadores financieros para la medir la creacion de valor

Indicadores

Aspecto Nombre

Formula

Rotacién de activos
operacionales

Creacion de
valor Margen

Variacion de los ingresos

Ventas mes/ activo total operacion

Beneficio operacional mensual/ventas
mes

Ventas reales mes / ventas
presupuestadas al mes

Perspectivas cliente

Tabla 24.

Informes perspectiva de los clientes

Informe Plazo Destinatario
Propuestas solicitadas por Semanal Ventas y direccion
clientes
Propuestas adjudicadas Semanal Ventas y direccion
Plazo despacho propuestas Semanal Ventas y direccion
adjudicadas
Precios de ventas por Semanal Ventas y direccion
clientes
Nivel de conectividad e Mensual Ventas, contabilidad y
informacion compartida direccion
Tabla 25.
Indicadores perspectiva clientes
Indicadores
Aspecto Nombre Férmula

Tasa de modelos nuevos

Nuevas

aplicaciones Cuota de mercado

Oportunidad
de atencién recibidas

Importe monetario de érdenes de compra

Numero modelos nuevos/total
modelos existentes

Ventas empresa/ventas sector
industrial

Importe 6rdenes de compra
recibidas al mes/Importe érdenes
recibidas mes anterior
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Importe monetario de érdenes de compra

despachadas

Cartera de pedidos

Tasa clientes

Ndmero de visitas

Colaboracion
con el cliente Consecucién cuota

Importe 6rdenes de compra
recibidas/Importe 6rdenes de compra
despachadas.

Total pedidos recibidos al mes/
Total pedidos recibidos mes anterior

Nuamero clientes
atendidos/NUmero clientes vigentes

Numero visitas mes/NUmero de
visitas previstas en el mes

Ventas reales mes/Ventas
presupuestadas mes

Perspectiva proceso interno

Tabla 26.

Indicadores proceso interno

Indicadores
Aspecto
Nombre
Productividad Nivel de Horas reales mes/presupuestadas mes

productividad

Perspectiva aprendizaje y crecimiento

Tabla 27.

Indicadores perspectiva aprendizaje y crecimiento

Indicadores
Aspecto
Nombre Férmula
Calidad . Retiros de personal mes/nimero de
Tasa de retiros personal .
del proceso trabajadores mes
Tasa de capacitacion y Horas formacién mes/nimero de
Eficiencia formacion trabajadores mes
del personal Total horas trabajadas mes/total horas

Tasa de horas trabajadas

contratadas mes

3.7Presupuesto

En la siguiente tabla se presenta el presupuesto mensual y anual que implica la

implementacion de las estrategias antes planteadas.
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Tabla 28.

Presupuesto total

Estrategia Acciones Recursos Frecuencia Costo unitario Costo anual
Pago
publicidad en
Crear Realizar una campafia publicitaria en Facebook Facebook Mensual $30.00 $360.00
campafias
publicitarias
para mejorar el
posicionamiento
de la empresa
Contratar un disefiador para crear contenido multimedia (imégenes, videos) sobre Pago
la empresa disefiador gréafico Trimestral $100.00 $400.00
Mejorar Disefiador
Iall_atetnmon al Creacion de una pagina web corporativa para realizar pedidos y pagos en linea pagina web Anual $1,500.00 $ 1,500.00
cliente
incrementando
los medios de
atencion al Compra
cliente Compra botdn de pagos en linea con Datafast sistema Anual $250.00 $250.00
Dar
seguimiento al
cliente Realizar visitas a clientes Vendedor Mensual $400.00 $4,800.00
Brindar Proyector $200.00 $200.00
oportunidad de ]
formacion y Material
capacitacion a de presentacion $50.00 $100.00
los empleagos Realizar capacitaciones a los empleados en los distintos ejes que se maneja la Profesional
empresa en el tema Semestral $500.00 $1,000.00
Total $ 3,030.00 $ 8,610.00
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CONCLUSIONES

Una vez desarrollado el presente trabajo de titulacion, cuyo objetivo fue disefiar un

plan estratégico que le permita a la empresa posicionarse y ganar competitividad en el

mercado cuencano a través de la importacion y venta de neumaticos, se presentan las

siguientes conclusiones obtenidas:

En cumplimiento con el primer objetivo especifico se realizd una revision
bibliografica sobre la planificacion estratégica y posicionamiento de la empresa,
el cual permitié evidenciar la relevancia del tema en el ambito administrativo,
puesto que una adecuada gestion se efectla a partir de la planificacion, razén por
la cual se tomé como referencia los principales aportes tedricos para la estructura
de la propuesta en la empresa objeto de estudio, representada por PROTIRES JV,
entidad dedicada a la importacion y distribucion de neumaéticos en el mercado

cuencano.

Al analizar el entorno tanto externo como interno se determinaron algunos
factores que representan una limitacion para PROTIRES, en primera instancia a
nivel macro destaca la variable competitiva, debido a la gran competencia que

tiene la empresa en la ciudad de Cuenca como a nivel nacional.

Asi mismo, del analisis externo se desprende que existen algunas amenazas que
afectan el giro de negocio, entre ellas el nivel de posicionamiento de otras
entidades de la industria, en donde destaca la empresa Continental Tires, razon
por la cual es importante y de justifica el establecer una adecuada planificacion
mediante estrategias para mejorar el posicionamiento de PROTIRES en el
mercado cuencano, considerando que la principal organizacion de la competencia

tiene una estructura sélida a nivel administrativo como operativo.

Otro de los factores del macro analisis identificado como una variable importante
son las restricciones ocasionadas por la actual crisis sanitaria por la que atraviesa
el pais, que limita la capacidad de compra de los consumidores, pues ciertos
sectores se encuentran en recuperacion de la estabilidad econémica, mientras que

en gran parte de la poblacion prevalece el desempleo y el empleo informal. Esta
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situacion inestable perjudica a la empresa, pues influye en el mercado a adquirir
productos de menor costo y en este caso a optar por el reencauche de los

neumaticos.

Por otra parte, al analizar el &mbito externo, se observé que la empresa no cuenta
con ningun tipo de planificacion estratégica, no cuenta con pagina web y
estrategias de posicionamiento, lo que afecta a la empresa frente a la posicion

consolidada que tiene la competencia.

Asi mismo, del analisis interno se desprenden otras debilidades como el bajo
posicionamiento en el mercado, la falta de mecanismos de promocion y publicidad
para mejorar la posicion que ocupa la empresa en el mercado. Otra de las
limitaciones que afecta a nivel estratégico es que no se realizan acciones de

seguimiento al cliente mediante atencion post-venta.

En cuanto al personal de la entidad, la empresa requiere la contratacién de mas
vendedores para fortalecer la venta de neumaticos cubriendo a una mayor parte
del mercado. De este factor se deriva la necesidad de formacion y capacitacion en
otras areas importantes como el manejo financiero, logistica y atencion al cliente,
con ello, la adquisicion de recursos materiales que permitan lograr los objetivos
organizacionales, por ejemplo, sistemas informaticos contables, de gestion,

seguimiento de ventas, entre otros.

Considerando la actual situacion de la empresa objeto de estudio, asi como las
necesidades e intereses, se disefidé un plan estratégico para el posicionamiento y
competitividad de la empresa PROTIRES, tomando como ejes los lineamientos
estratégicos que tiene la entidad de manera empirica, estos son la estrategia de

precios bajos, variedad de modelos de Ilantas y productos de calidad.

A través de dichos mecanismos se fijaron objetivos y politicas que permitan
cumplir en el corto, mediano y largo plazo cada una de las acciones planteadas,
entre los cuales figura el desarrollo financiero de la organizacion, aumentar los
modelos de neumaticos que importa la entidad, desarrollar campafas de

publicidad y capacitar a los empleados mediante la gestion del conocimiento.
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RECOMENDACIONES

Con base en las conclusiones expuestas es importante realizar las siguientes

recomendaciones:

= En primer lugar, la revision de la literatura en el ambito de neumaticos a nivel
local es escasa, puesto que la mayoria de estudios refieren al analisis del sector
automotriz, mas no en la industria de los neumaticos en particular, razén por la
que se sugiere a futuras investigaciones abordar el tema con la finalidad de aportar
a la academia con mayor nimero de investigaciones cientificas que den a conocer

la importancia para la economia de este sector.

= En segundo lugar, se recomienda a la empresa objeto de estudio considerar cada
una de las variables planteadas en el andlisis del macroentorno, sobre todo para
conocer la posicién importante que ocupa la competencia y aportar a nuevas

acciones que permitan superar a la misma.

= En el contexto administrativo y de gestion organizacional, se sugiere la
implementacion del presente plan estratégico con el propésito de mejorar la
rentabilidad y posicionamiento de la entidad sujeto de estudio mediante las
acciones establecidas con la finalidad de cumplir las expectativas que tiene la
organizacion a alcanzar en el largo plazo que es expandirse en nuevos mercados

dentro del Ecuador, contratar mas personal e incrementar las ventas e ingresos.

= Considerando que el recurso intelectual (know-how) es uno de los mas
importantes que dispone una organizacion, se recomienda a la entidad formar y
capacitar al personal en las areas que integran la organizacidon, como son ventas,

cartera, logistica e inventario, contabilidad y facturacion.

= Finalmente, en el escenario de emergencia sanitaria provocada por el virus
COVID-19 es imperioso que la organizacion emprenda acciones de
concientizacion orientadas al personal que labora en la entidad, ademas tomar las
medidas preventivas necesarias para precautelar la salud y seguridad de los

colaboradores.
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ANEXOS

Anexo 1. Certificado Ministerio del Ambiente y Agua obtenido por PROTIRES.

MINISTERIO DEL AMBIENTE Y AGUA —

Oficio Nro. MAAE-SCA-2021-0159-0

Quito, D.M., 29 de enero de 2021

Asunto: MAAE-SCA-PNGIDS-SEGINUS/COMERCIALIZADORA PROTIRESIV S.A:
PRONUNCIAMIENTO A LA ACTUALIZACION DE SUBPARTIDAS ARANCELARIAS DEL PGI
DE NEUMATICOS USADOS (APROBADO).

Sefor Magister
Jacinto José Monserrate Godoy

CORPORACION SEGINUS
En su Despacho

Como antecedente me permito indscar:

Medi Acuerdo Ministerial Nro. 089 de 05 de octubre de 2017, publicado en Registro Oficial Nro. 129
de 28 de noviembre de 2017 la Coordmacidn General Juridica del ex Ministerio del Ambiente (MAE)
aprobé los estatutos de conformacién de la Corporacion SEGINUS.

Mediante oficio Nro. MAE-2018-PNGIDS-000294 de 30 de agosto de 2018, el ex Ministerio del
Ambiente (MAE) a través del Sistema Unico de Informacién Ambiental (SUIA). otorgé el codigo de
Registro de Generador de Desechos Peligrosos y/o Especiales No. SUIAA08-2018-MAE-SCA-00095, a la
Cormporacién SEGINUS.

Mediante oficio Nro. MAE-SCA-2018-1928.0 de 26 de septicmbre de 2018, el ex Ministerio del
Ambiente (MAE) aprobé el Prog de Gestién Integral (PGI) de dticos usados de la Corporacion
SEGINUS,

Mediante oficio Nro. MAE-SCA-2020.0372-0 de 06 de marzo de 2020, ¢l ex Ministerio del Ambicnte
(MAE) aprobé la actualizacion del PGI de neumiiticos usados de la Corporacion SEGINUS, debido a la
wdhesion de In empresa COMERCIALIZADORA PROTIRESIV SA. con mimero de RUC
0190441652001 como nuevo miembro; y, en el cual se detalld que impontard con la sub partida de
neumsdticos 401 1.20.10.00.

Mediante oficio No. MAE-2020-PNGIDS-D00447 de 29 de abal de 2020, el ex Mmisterio del Ambicnte
(MAE) otorgd e Registro de  Generador de  Desechos  Peligrosos v Especiales
No.SUIA-03-2020-MAE-SCA-00136 a la empresa COMERCIALIZADORA PROTIRESJV S.A.

Mediante oficio Nro. MAAE-PNGIDS-2020.0125-0 de 06 de noviembre de 2020 el Ministerio del
Ambiente y Agua (MAAE). solicité a la Corporacida SEGINUS realizar una actualizacidn del detalle de
subpartidas de todos los méembros adheridos al PGI aprobado. dicha informacidn deberd contener todo Jo
solicitado en el numeral 5.1 del Anexo 1 del Acuerdo Ministerial 098 y notificar cualquier cambio al PGI
aprobado segun lo disy en el articulo 18, 110 y 11 del Acuerdo Ministerial 098, con todos los
medios de verificacion que sustenten la actualizacion.

Mediante oficio Nro. SEG-MAAE-21-12-2020.028-GE de 23 de diciembre de 2020 y tramite interno
Nro. MAAE-DA-2020-2259.E de 28 de diciembre de 2020, la Corporacién SEGINUS, ingreso a esta
Cartera de Estado. la informacién del méembro adherido COMERCIALIZADORA PROTIRESJV S.A.
con RUC: 0190441652001 medsante la cual el importador actualiza Ia subpartida 401 1.10.10.00.

Al respecto, con base en el Informe Técnico Nro. 072-2021/MAAE/PNGIDS de 22 de encro de 2021,
itich di Jo Nro. MAAE-PNGIDS-2021-0154-M de 27 de enero de 2021, de la

Deacode: Cabe Madid 1160 y Andahicls ) X S BMGramos ¢y
[ Quito - Ersador o Tenfne: (593 2) 3087620 )
ot deviser e el v #'_,_w = )

* Cocumans jewrat por Qupar

2

92



MINISTERIO DEL AMBIENTE Y AGUA —n

Oficio Nro. MAAE-SCA-2021-0159-0

Quito, D.M., 29 de enero de 2021

evaluaciin efectuxda a la actualizacién del Programa de Gestidn Integral de Neumiiticos Usados de la
Corporacién  SEGINUS respecto al detalle de subpartidas de neumdticos del miembro adherido
COMERCIALIZADORA PROTIRESIV S.A., se determina gue cumple con la normativa ambiental
vigente establecida en:

El Acwverdo Ministerial No. 098, Instructivo para la Gestion Integral de Neumiiticos Usados, publicado en
el Registro Oficial Nro. 598 de 30 de septiembre de 2015, detalla en su articulo 18, numeral |1 que los
importadores tienen la obligacién de “Commicar todo cambio realizado al Programa de Gestidn
Integral de Newmaticos Usades aprobado a la Awsoridad Ambiental Nacional, en un plazo ne mayor a 30
dias”.

Por o descrito, la Subsecretaria de Calidad Ambicntal aproeba la actualizacida del Programa de Gestin
Integral de Neumiiticos Usados de Ia Corporacion SEGINUS,

Particular que comunico para los fines pertinentes.

Atentamente,

Mgs. Goazalo Gustavo Cortez
SUBSECRETARIO DE CALIDAD AMBIENTAL, ENCARGADO

Referencias:
- MAAE.DA-2020.2259.E

Copia:
Sefiora Magister
Tatiana Pilsr Salazs Scln

Directorn de S Quimicas, Residwes y Deseches Pelip ¥ no Peli Enc i

Sefior Magister
Humberto David Re Carrera
Gerenle de Proyecto

Sefiora Técaxca

Dons Isabel Pefia Cualin

Secretaria del Vicemianisterio

Sefiora agemaera

Viviama Patricia Alarcon Alarcon

Especiali S ias Quimicas v Desechos Peligrosos 3

Sefiorta
Viviana Elizabeth Caldeson Pillcurima
Especialista en Calidad de los Recursos Naturales

Sefior
Santiago Esteardo Mastinez Pemagualls
Especialista en Adaptacién al Cambio Clinsitico 1
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