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RESUMEN

El presente estudio nace de la necesidad de la empresa en buscar alternativas validas
para alcanzar mayor competitividad. En tal sentido, se ha establecido el siguiente
objetivo: analizar la adquisicion nacional y la importacién de llantas de motocicleta para
determinar cual genera mayor crecimiento corporativo y utilidades a la empresa
Autollanta Cia. Ltda. Se trabajé con una muestra poblacional de 110 motociclistas a
quienes se les aplicé una encuesta para determinar el nivel de consumo de llantas en la
ciudad de Cuenca. Al mismo tiempo se desarroll6 un estudio de tipo descriptivo,
bibliogréfico y cuantitativo. Como principal conclusion se obtuvo que la compra mediante
importacion genera un VAN de $ 135.500,72 dolares y una tasa de rendimiento de 21%
(ver tabla 12), lo que significa que la inversion a realizar, en cuanto a la adquisicion de
neumaticos, es factible y serd rentable y permitira al inversionista recuperar dicha

inversion con el tiempo.”

Palabras claves: Importacion directa, neuméaticos, motocicleta, marketing, mercado,

analisis financiero.



ABSTRACT

The present study starts from the need of Autollanta Cia. Ltda. Company to achieve
greater competitiveness by seeking different alternatives. In this regard the following
objective has been established: analyze the national procurement and the motorcycle tire
import in Ecuador in order to determine which of the two generates higher profits and
corporate growth for the company. In order to determine the level of consumption of the
tires in the city of Cuenca, a survey was applied to 110 motorcyclists, simultaneously, a
descriptive, bibliographical and quantitative study was developed. As main conclusion we
can assure that the investment to be made for the acquisition of the tires is feasible, and
will be profitable for the investor giving that the purchase of the tires by import generates
a NPV of $135,500.72 dollars and a rate of return of 21% (see table 12), allowing the

company to recover the investment over time.

Keywords: Direct import, tires, motorcycle, marketing, market, financial analysis.



INTRODUCCION

Para el desarrollo del presente estudio se ha determinado como la problematica a las
importaciones y los costos de importacion encarecen el producto, por lo que se ha
planteado la busqueda de alternativas validas a fin de ser competitivos en el mercado de
llantas para motocicletas. Para ello habra que considerar, en primer lugar, los precios de
la oferta nacional, los precios referenciales, los costos que implican la importacion desde
el extranjero al Ecuador, todo lo cual permitira tener la informacion precisa para que los
ejecutivos puedan tomar la decisién correcta para la implementacién de la linea y la
posterior comercializacion, determinando lo mas conveniente para la empresa
“Autollanta Cia. Ltda.” e ideal para la maximizacion de los beneficios y la reduccion de

los costos de la linea proyectada.

La relacion de costos y tiempos entre la importacion directa y la adquisicion nacional de
llantas de motocicleta, materia de este estudio, ofrecera a “Autollanta Cia. Ltda.” la
certeza sobre la conveniencia de adquirir la mercaderia a través de proveedores
nacionales o realizarlas por medio de la importaciéon. Para ello se han establecido los
siguientes objetivos: Como objetivo general se plante6 analizar la adquisicién nacional y
la importacion de llantas de motocicleta para determinar cual de estas genera mayor
crecimiento corporativo y utilidades a la empresa Autollanta Cia. Ltda. de la ciudad de
Cuenca. A su vez, como objetivos especificos se busca analizar la Empresa Autollanta
Cia. Ltda. y su situacion actual; analizar la competencia y el nicho de mercado de llantas
para motocicletas en sus diferentes modelos en la ciudad de Cuenca y determinar
mediante el estudio todos los procesos, requisitos legales y tributarios para la
importacion y los diferentes trdmites para la desaduanizacion; finalmente, se busco
determinar la factibilidad técnica y financiera para la compra — venta de llantas de

motocicleta para la Empresa Autollanta Cia. Ltda.

Para cumplir con cada uno de los objetivos planteados se desarrollaron distintas técnicas
de investigacion: a) revision bibliografica, para lo cual se recurrio a la bibliografia
propuesta sistematizando la informacion relevante para la investigacion; b) revision de
las fuentes secundarias de la informacion, por medio de técnicas de la investigacion se
recopild la informacién necesaria para el desarrollo del trabajo; c) preparacion de
instrumentos y materiales de investigacion.se disefiaron los instrumentos tales como

cuadros matrices, de acuerdo a las técnicas de la investigacion cientifica; d)



levantamiento de la informacion, se aplicaron los instrumentos disefiados, como son
fichas, cotizaciones, etc.; e) Tabulacion de la informacion, se clasifico la informacion mas
relevante y necesaria; f) elaboracion de la Base de Datos. Se utilizaré una base de datos
digital en formato Excel, g) sistematizacion de la informacion, la que se realiz6 de

acuerdo a la técnica y los instructivos y recomendaciones de la Universidad del Azuay.

El estudio dio como resultado las ventajas y desventajas sobre la compra mediante la
importacién o la adquisicién nacional de llantas para motocicleta, como un producto que
genere mayor crecimiento corporativo y utilidades a la empresa Autollanta Cia. Ltda. de

la ciudad de Cuenca.

Por su parte, los resultados concretos se plasmaron en los siguientes subproductos: Al
final del proceso investigativo se cuenta con un estudio comparativo del Impacto
econémico de la importacion o adquisicién de las llantas para motocicleta. Se ha
determinado la competencia y el nicho de mercado de llantas para motocicletas en sus
diferentes modelos en la ciudad de Cuenca. Se dispone de los procesos y requisitos
legales y tributarios para la importacién y los diferentes tramites para la desaduanizacion
del producto. Se ha establecido la capacidad logistica y operativa de la empresa para
asumir el nuevo producto. Se cuenta con un estudio de la factibilidad técnica y financiera

para la compra — venta de llantas de motocicleta.



CAPITULO |
SITUACION DE LA EMPRESA
1.1. ENTORNO EMPRESARIAL
1.1.1. Introduccién

El entorno de la empresa es todo aquello externo a la empresa como organizacion
(Mintzberg, 1984). De forma que el entorno de la empresa esta compuesto por los
factores externos que influyen sobre las decisiones de la empresa, que le son

incontrolables, y que afectan al éxito de sus estrategias empresariales.

El andlisis del entorno permite identificar las influencias positivas o negativas, para

decidir la respuesta mas adecuada.

Dentro del analisis del entorno se puede distinguir entre el entorno general y el entorno

especifico:

= Entorno general, es el medio que rodea a la empresa y afecta por igual a todas

empresas de un determinado ambito geografico.

= Entorno especifico, es aquel entorno que afecta a un determinado tipo de

empresa o determinado sector de actividad.

1.1.2. Resefia Histérica de la Empresa

AUTOLLANTA Cia. Ltda., es una empresa que fue establecida en la ciudad de
Cuenca en 1982, por tres socios, Pablo Vintimilla, Cesar Torres y Jaime Vintimilla,
ubicada en la calle Juan José Flores y Huayna Capac, con el objetivo de brindar un
servicio en lo que respecta a venta de llantas, aros y accesorios importados para

vehiculos de todo tipo.

A los tres afios de funcionamiento se implementé el tecnicentro con servicios extras
para el automovil de alineacion, balanceo y mecanica general con equipos de alta
tecnologia, asi como también con un personal competente, lo cual le permitié garantizar

la calidad en todos los servicios que ofrecia. La empresa estaba conformada por una



secretaria, tres vendedores que a su vez eran los duefos de la empresa, un contador

externo y cuatro mecénicos encargados de los trabajos de taller.

En la década de los afios 90 la empresa consiguié la distribucion de marcas de
llantas de prestigio como «Firestone», y la convirti6 en una de las llantas importadas
lideres en el mercado ecuatoriano, ademas manejaba las marcas «Falken», «Toyo»
entre otras de gran acogida, cumpliendo estandares mundiales de calidad, las cuales
aportaron de manera importante para el éxito de AUTOLLANTA en las provincias de

Azuay y Canar.

Para 1998 los socios decidieron disolver la sociedad en términos amigables y el
Sr. Pablo Vintimilla decidié comprar la participacién de sus socios, convirtiéndose como
Unico socio propietario de la empresa. Traslado el domicilio en la calle Presidente
Cérdova 1-88.

En el afio 2000 la empresa consiguié la distribucién directa de fabrica, de llantas
«Maxxis» para todo el pais, lo cual incidié en el crecimiento y expansion de la empresa
por sus ventas al por mayor, dandole a AUTOLLANTA C, Ltda., una importante ventaja

competitiva sobre la competencia.

1.1.3 Situacién Actual

En la actualidad, la empresa se posiciona entre las principales de su sector de
negocio, manejando importantes volimenes de venta, clientes fieles y una diversidad de

productos mucho mayor.

AUTOLLANTA Cia., Ltda., es parte de un grupo de 3 empresas que estan en la

industria automotriz, principalmente en la linea de llantas, aros y servicios automotrices:

e AUTOLLANTA Cia. Ltda. Establecida en 1982
e Imp. Juan Pablo Vintimilla en el afio 2000
e MAXXIMUNDO Cia. Ltda. En el 2008.

La empresa cuenta con dos locales, un local principal ubicado en la avenida
Gonzales Suarez 2-79 y Gonzalo Zaldumbide; y la sucursal que es un local arrendado
ubicado en la calle Presidente Cérdova 1-88 entre la Manuel Vega y Huayna Capac,

dispone de dos bodegas extras en donde se almacena la mercaderia a las afueras de la

6



ciudad y cuenta con veinte empleados que realizan las funciones administrativas y de

servicio para la empresa.

El crecimiento en las ventas se ha producido ademas por la importacién de dos
marcas de aros deportivos «Kyowa» y «Yueling», desde el 2001. Esta comercializacion
ha contribuido a que AUTOLLANTA expanda sus ventas a nivel del mercado nacional.

AUTOLLANTA Cia. Ltda., cuenta con un canal de distribucion propio ya que es la
misma empresa la encargada de realizar los despachos de mercaderia a sus clientes.
Para las entregas en otros puntos del pais se tiene convenios con empresas de

transporte que se encargan de tramitar los traslados.

La calidad de los productos y los servicios que ofrece AUTOLLANTA, ha logrado
la acogida y la fidelidad de sus clientes, lograndose asi un espacio en el mercado

ecuatoriano.

Debido a las politicas arancelarias y proteccionistas dictadas por el gobierno sobre
importaciones, ha provocado la disminucién del volumen de ventas en alrededor de un
40%, debido a una inevitable alza de los precios. En vista de estas circunstancias, la
empresa se ha visto obligada al despido de parte de su personal, a la espera que en un
futuro cercano se cambien estas politicas proteccionistas y se vuelvan a suavizar y

normalizar los precios y mejoren las importaciones de estos productos en nuestro pais.

1.1.4 Mision

La mision de una entidad es el concepto que define su razén de ser. Es el
proposito acercar a los clientes y colaboradores de una empresa. La misién representa
la identidad y personalidad de la empresa, en el momento actual y, especialmente, con
vistas al futuro, desde un punto de vista muy general. Se puede entender como la

respuesta a las preguntas:

¢, Cudl es la esencia de nuestra identidad y qué queremos que sea? ¢Qué somos y
que queremos ser? ¢Qué hagamos y que queremos hacer? ¢Cual es el escenario
de futuro que queremos? ¢Qué limitaciones o restricciones tenemos? ¢Como las
superaremos? ¢Qué pensamos hacer para lograr este futuro? ¢Qué valores y
principios seguiremos? ¢Cémo queremos que nos vean los otros? ¢Qué imagen

como territorio queremos dar? (Canarias, Escobés, & Altamira, 2010, pag. 10).



La mision tiene que recoger el espiritu de la empresa, es decir, aquello que
justifica la existencia actual y, especialmente, futura, y constituye una declaracion de
principios mediante la cual la entidad se presenta ante la sociedad. De este modo, con
la declaracion de la mision intenta tener un sentido mas amplio de finalidad, que va méas
alla de la satisfaccion de las necesidades basicas, puesto que intenta explicar de manera
resumida y breve la contribucién que pretendemos hacer en el “mundo”, a la sociedad.
Se trata, pues, de una definicion duradera de la razén de ser y la finalidad que se
pretende lograr y que la distingue de otras empresas similares, a la vez que enuncia los

valores y las prioridades para lograr el futuro deseado.

De este modo, la misién proporciona una declaracion fundamental de los valores,
aspiraciones, ambiciones y objetivos generales perseguidos, intentando capturar la

mente y el corazén de sus destinatarios.

La empresa AUTOLLANTA Cia. Ltda., tiene definida la Misién en los siguientes

términos:

“Comercializar neuméticos, aros y accesorios de vehiculos a la comunidad
cuencana, ofreciendo calidad, garantia y precios competitivos, complementando con un
paquete integral de servicios denominado «tecnicentro», asegurando la satisfaccion del

cliente y su recurrencia.”

Fuente: AUTOLLANTA CiA. LTDA. (2015)

1.1.5 Vision

La visién es un objetivo a largo plazo ampliamente inspirador, y que engloba de
manera genérica el resto de objetivos. Asi, la vision se propone como la definicién de los
planteamientos o escenarios de futuro a lograr, es decir, destaca la importancia de
responder a la pregunta: ¢ Qué queremos ser o donde queremos llegar? Representa el
futuro deseado que surge de la pasion, una declaracion de intenciones sobre la situacion
deseable en un futuro mas o menos lejano. La visién resume las aspiraciones que se
pretenden lograr en términos muy genéricos, sin planteamientos especificos sobre las

estrategias a utilizar para lograrla. “Se entiende que la vision sélo esta en la mente del



lider, es su pensamiento sobre cémo ve el futuro, es decir, aquella idea que inspira sus
decisiones y acciones, y en consecuencia es individual, personal y subjetiva” (Sainz de
Vicufia, 2012, pag. 150).

Por tanto, la Vision Estratégica es una imagen del futuro deseado que buscamos
crear con nuestros esfuerzos y acciones. Es la brujula que guiara a la empresa, directivos
y colaboradores. Sera aquello que nos permitird que todas las cosas que hacemos,
tengan sentido y coherencia. La Vision es como sera la organizacion en el futuro. Nos

tenemos que preguntar:

¢, Qué es lo que realmente queremos? ¢ COmo sera nuestro mercado de aqui a cinco
afios? ¢Que necesitara el cliente de aqui a cinco afios? ¢A que nos dedicaremos
principalmente? ¢En que estaremos fuertemente especializados? ¢Como
venderemos nuestros productos a los clientes? ¢ Quiénes seran nuestros clientes?
¢Para cumplir con esta vision la plantilla actual sera la valida, o sera
sustancialmente diferente? ¢Cual serd su area geografica? ¢Qué volumen de

ventas se espera lograr? (Canarias, Escobés, & Altamira, 2010, pag. 10)

La Vision tiene que ser factible, no tiene que ser una fantasia, a pesar de que tiene

que estar llena de ambicion. En resumidas cuentas, la Visién debe contener:

e La Vision motiva e inspira.
e Tiene que ser compartida.
e Tiene que ser claray sencilla,

e Tiene que ser facil de comunicar.

Por ultimo, “la Vision es una declaracion sobre el que la organizacion quiere llegar
a ser” (Harrison & John, 2009, pag. 61). Tiene que tener resonancia con todos los
miembros de la organizacion y permitirles sentirse orgullosos, emocionados, y ser parte
de algo mucho mas grande que ellos mismos. Una visién tiene que potenciar las
capacidades de la organizacién y la imagen de si misma. La Vision le da forma y

direccion al futuro de la organizacion.

La empresa AUTOLLANTA Cia. Ltda., tiene definida la Visién en los siguientes

términos:



“Llegar a ser lideres en la comercializacion de neumaticos, aros y accesorios
multimarca en la ciudad de Cuenca con proyeccion a otras ciudades y provincias del

pais.”

Fuente: AUTOLLANTA CIA. LTDA. (2015)

1.1.6 Estructura Organizacional

Un organigrama es la representacion grafica de la estructura organizativa de una
empresa u organizacion. Representa las estructuras departamentales y, en algunos
casos, las personas que las dirigen, hacen un esquema sobre las relaciones jerarquicas

y las competencias en vigor en la organizacion.

La estructura forma de una empresa se representa a través de su Organigrama que
es una representacion gréfica de la organizacién de la empresa que muestra las
relaciones jerarquicas establecidas entre las distintas areas o departamentos

funcionales de una empresa y sus miembros. (Risco Garcia, 2013, pag. 81)

Es importante, entonces, que la informacién que se presenta a la empresay a sus
componentes 0 empleados, conozcan sus caracteristicas para poder fomentar las
relaciones laborales y ayudar a conocer la estructura de la organizacion.

La organizacién, el trabajo en equipo, la comunicacién (tanto interna como externa
a la empresa) y la organizacion de la informacion y archivo son aspectos muy

importantes por cualquier empresa.
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La empresa AUTOLLANTA Cia. Ltda., esta actualmente conformada por un equipo

de 20 personas distribuidas en las areas comercial, administrativa, de produccion y

distribucion detalladas en el siguiente gréfico:

PRESIDENTE

GERENTE GENERAL

GERENTE DE GERENTE
COTADOR VENTAS ADMINSITRATIVO IMPORTACIONES JEFE DETALLER
VENDEDOR FACTURADOR MECANICO
1 COBRADOR 1
VENDEDOR SECRETARIA MECANICO
2 1 2
SECRETARIA MECANICO
| VENDEDOR3 ||
2 3
SECRETARIA MECANICO
| venpepora |-
3 4
MECANICO

5

llustracion 1. 1. Organigrama AUTOLLANTA Cia. Ltda.
Fuente: AUTOLLANTA Cia. Ltda., 2015
Elaborado por: el tesista

1.1.7 Anélisis FODA

El Analisis FODA es un método de planificacion estratégica para evaluar las
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de un proyecto. Consiste en un
andlisis que diferencia entre los factores internos (fortalezas y debilidades) de una
organizacion y los factores externos de esta (oportunidades y amenazas). Se trata de
especificar el objetivo de un proyecto y la identificacion de los factores internos y

externos que son favorables y desfavorables para lograr este objetivo. “La técnica se le
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atribuye a Albert Humphrey, en la Universidad de Stanford en 1960 y 1970” (Gémez,
2014, péag. 1).

En el siguiente analisis FODA aplicado a la empresa, se determinara las principales

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de AUTOLLANTA C. Ltda., las cuales

nos servirdn para determinar las herramientas y estrategias a seguir.

FORTALEZAS: caracteristicas del proyecto (y su equipo) que le dan una ventaja

para lograr los objetivos (0 en relacién al resto de proyectos). (Marketing Publishing
Center, 1994, pag. 158)

>

>

>

>

>

Experiencia en el negocio por mas de 30 afios de actividad.
Amplia cartera de clientes.

Reconocimiento en el pais.

Capital de trabajo adecuado.

Importacion directa de varios productos.

Marcas de excelente aceptacion en el mercado.

Los productos cumplen con los controles de calidad mundiales

Garantia en productos y servicios

OPORTUNIDADES: oportunidades del medio, externas al equipo que desarrolla

el proyecto, que ponen en ventaja el equipo para lograr el suyo el objetivo, como mejorar

el rendimiento u obtener mayores ganancias. (Marketing Publishing Center, 1994, pag.

159)

Parque automotor en continuo crecimiento.
Crecimiento de la cultura motociclistica, competencias, paseos, etc.
Culturizacion de las personas hacia el mantenimiento integral del vehiculo.

Reconocimiento mundial de las marcas que se manejan.
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DEBILIDADES: (o limitaciones): son caracteristicas que sitian el proyecto (y su

equipo) en una desventaja para lograr los objetivos (o0 en relacién al resto de proyectos).
(Marketing Publishing Center, 1994, pag. 159)

> Area de oficinas y showroom limitada.

>

>

Poca publicidad.

Escaza geogréfica.

AMENAZAS: elementos del medio, externos al equipo que desarrolla el proyecto,

que podrian causar problemas para lograr el objetivo. (Marketing Publishing Center,
1994, pag. 159)

>

>

Incremento de la competencia.
Fabrica de llantas para vehiculos en la ciudad.
Salvaguardas al producto Importado.

Falta de control de las Autoridades a pequefios negocios con costos
operativos bajos y evasién de impuestos, que venden los productos a

precios bajos.

La identificaciéon del FODA es esencial para el proceso de planificacién para la

consecucion de un objetivo. Quién toma decisiones tiene que determinar si el objetivo

es alcanzable, teniendo en cuenta el analisis FODA. Si el objetivo no es alcanzable, un

objetivo diferente tiene que ser seleccionado y se tiene que repetir el proceso.

A continuacién, se realizaran las siguientes matrices para el analisis de los factores

FODA:

1.1.8 Arbol de problemas

El arbol de problemas es una herramienta metodolégica muy simple, que permite

esquematizar para analizar mejor una situacién problematica. “Los problemas

representan un estado de situacidon no deseable, necesidades no satisfechas u
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oportunidades por aprovechar, que pueden ser abordadas mediante la formulacion y
ejecucion de proyectos publicos o privados” (Fontagro, 2011, pag. 1).

Confirmado el mencionado encadenamiento causa/efecto, se ordenan los problemas
principales permitiendo al Formulador o equipo identificar el conjunto de problemas sobre
el cual se concentrardn los objetivos del proyecto. Esta clarificacion de la cadena de
problemas permite mejorar el disefio, efectuar un monitoreo de los "supuestos" del
proyecto durante su ejecucién y, una vez terminado el proyecto, facilita la tarea del
evaluador, quien debe determinar si los problemas han sido resueltos (0 no) como

resultado del proyecto.

Los problemas de desarrollo identificados en el arbol de problemas se convierten, como
soluciones, en objetivos del proyecto como parte de la etapa inicial de disefiar una

respuesta.

Satisfacer
servicios al
cliente

Area de
trabajo
reducida

Falta de
parqueadero

Sala de espera
reducida

Exceso de
clientes

Bodega
pequeia

J

llustracién 1. 2. Arbol de Problemas

Elaborado por: el tesista.
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1.1.9 Arbol de Objetivos

Los objetivos identificados como componentes o productos de un proyecto se convierten
en los medios para encarar el problema de desarrollo identificado y proporcionar un

instrumento para determinar su impacto de desarrollo.

Mejorar servicio
al cliente

Ampliar areas Buscar bodega Incrementar las
de trabajo mas grande ventas

llustracion 1.3. Arbol Objetivos
Elaborado por: el tesista.

1.1.10 Estrategias y acciones

Las estrategias de la empresa son acciones que elaboran las organizaciones con
la finalidad de alcanzar los objetivos establecidos por ésta.

Las estrategias elaboradas por la empresa AUTOLLANTA Cia. Ltda., afectan a
algunas é&reas especificas y permiten realizar las acciones a través de los

departamentos correspondientes, sin necesidad de implicar a otros.

v' Buscar nuevos proveedores nacionales para abaratar costos y repercutirlos

favorablemente en los precios de venta.

v' Mejorar laimagen de la empresa a través de la ampliacion de la informacion

de la pagina web de la empresa.
v" Implementar la cartera de productos o servicios.

v Realizar promociones rentables para los clientes como remates o sorteos.
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Abrir un nuevo punto de venta.

Alquilar Bodega en sector estratégico de la ciudad para mejorar la
distribucion a los clientes.

Aumentar las campafas anuales de publicidad.

Incrementar portafolio de proveedores extranjeros de prestigio intentando

blindar la exclusividad en su distribucion.

Incorporar en la plantilla a personal discapacitado para demostrar que la

empresa es una entidad solidaria con los mas desprotegidos.
Abrir nuevas fuentes de financiacion activa.

Abrir nuevas fuentes de financiacion pasiva.
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CAPITULO II
ESTUDIO DE MERCADO Y ESTUDIO TECNICO
2.1. ESTUDIO DE MERCADO
2.1.1. Definicion del Producto

Con el fin de desarrollar adecuadamente este acapite es importante empezar definiendo
lo que es un producto. Segun Kotler & Armstrong (2012) se define al producto como
“cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su atencién, adquisicién, uso o
consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad” (pag. 224). Por su parte,
Soriano (1991) sefiala aquellos objetivos o caracteristicas basicos que los productos
deben cumplir para ser considerados parte del marketing mix: “1) Ser capaz de satisfacer
eficazmente necesidades o deseos especificos de los consumidores o usuarios, 2) ser
capaz de generar preferencia por parte de los consumidores o usuarios; es decir, que

éstos los prefieran respecto a los productos competidores” (pag. 10).

Considerando estas caracteristicas se puede sefialar que el producto objeto del presente
estudio son las llantas para motocicletas que se pretende adquirir por parte de la

empresa distribuidora “Autollanta Cia. Ltda.”. La llanta es la Maxxcross.

llustracion 2.1. Llanta para motocicleta Maxxcross

Fuente: (Autollanta, 2015)

El Maxxcross es el neumatico off-road para terreno intermedio de nueva generacion de
la marca Maxxis. Este neumatico se caracteriza por un nuevo disefio de tacos, el mismo

que proporciona una maniobrabilidad soberbia en una diversidad de condiciones de
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suelo. Asimismo, comprende un nuevo compuesto de caucho que contribuye a mejorar
la estabilidad y ayuda a un 6ptimo agarre. A propdsito de esta marca de llanta, la Revista
Transworld Motocross publico: “Maxxis rapidamente se esta convirtiendo en uno de los
fabricantes de neuméticos lider en este deporte, gracias a productos como por ejemplo
su nuevo Maxxcross IT. El neumético utiliza un dibujo de banda de rodamiento bien

disefiado para otorgar una traccion optima y a un precio aun mejor” (Autollanta, 2015).

Por su parte, la revista Motocross Action Magazine (2009) sefala que en rendimiento
por ddlar, el neumatico Maxxis Maxxcross Tl es el rey de la economia mundial de los
neumaticos. Aunque considera que no es la mejor opcién en todas las areas y en
determinada actuacion, es un neumatico sélido que proporciona una buena traccién en
linea recta y permite una transicién de suave a intermedio. La misma revista concluye:
“Si no te gusta comprar y cambiar neumaticos, el Maxxcross es el heumatico perfecto.
Su precio es ligeramente inferior a las marcas premium y dura mas tiempo sin tener un

deterioro en el rendimiento” (pag. 2).
2.1.2. Andlisis del Mercado

Para identificar el mercado al interior del cual se comercializaria el producto descrito, se
recurre a datos de la Empresa Publica de Movilidad Transito y Transporte EMOV EP, la
gue hasta el afio 2014 registra 8.048 motos (El Mercurio, 2014). Para los motociclistas
los beneficios de este medio de transporte, segun se reporta en la nota de prensa
sefialada son varios: mayor fluidez dentro del denso tréafico, sobre todo en el Centro
Historico, menor contaminacion, costo bajo en su adquisicion, menor uso de
combustible, y hasta mayores posibilidades de aparcamiento. Entrevistados por diario el
Mercurio sefialan que las motocicletas, ademas de ser accesibles para su economia les
sirven como herramientas de trabajo de mensajeria 0, simplemente, para el uso

personal.
2.1.3. Muestra

Para determinar la muestra a la que se aplicara los instrumentos de recopilacién de
informacion se ha procedido, en primer lugar, a identificar el nUmero de personas que en
la ciudad de Cuenca cuentan con una motocicleta, pues es este el universo al que la
empresa Autollanta Cia. Ltda. Busca dirigir su linea de producto de llantas para

motocicletas. Segun datos de la Empresa Publica de Movilidad Transito y Transporte
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EMOV EP, en la ciudad de Cuenca estan registradas 8.048 motos. Para esta poblacion,
y considerando un porcentaje de error del 9,3%, un nivel de confianza del 95%, con una
distribucion de las respuestas del 50%, se requiere una muestra de 110 personas, la
cual a sido un tipo de muestreo no probabilistico ya que se eligié personas que tengas

motocicletas. (http://www.med.unne.edu.ar/biblioteca/calculos/calculadora.htm)

Tabla 2. 1 Sexo de los encuestados

Sexo
Opcidn Frecuencia Porcentaje

Masculino 110 100,0
Total 110 100,0
Elaborado por: Santiago Vintimilla

Grafico 2. 1. Sexo de los encuestados

Sexo

i Masculino

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Se puede observar que la totalidad de los encuestados pertenecen al género masculino.
Los resultados corresponden a la impresién generalizada sobre el sexo predominante

entre los motociclistas.
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Tabla 2.2. Edad de los encuestados

Edad
Opcidén Frecuencia Porcentaje

16 - 25 afos 22 20,0

26 - 35 afios 51 46,4

36 - 45 afios 31 28,2

46 - 55 afilos 4 3,6

55 afios o 1 0,9
mas

No contesta 1 0,9
Total 110 100,0

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Gréfico 2. 2. Edad de los encuestados

No contesta ,9

55 afios o mas 9

46-55aios |l 36

36 - 45 afios

28,2

26 - 35 afios

46,4

16 - 25 afios

N
k=]
o

0,0 10,0 20,0 30,0 40,0 50,0

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Tal como se observa en la tabla y grafico anteriores, la franja mayoritaria de los
encuestados esta comprendida entre los 16 y los 55 afios de edad. Se evidencia que el
porcentaje mas significativo (46,4%) le corresponde a los que tienen entre 26 y 35 afios

de edad, seguido del 28% que corresponde a los 36-45 afos. Los resultados permiten
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sefialar que el puablico objetivo en el consumo de articulos relacionados a las

motocicletas estd dentro de un target joven y maduro.
Tabla 2. 3. Actividad / profesion de los encuestados

Actividad / profesion

Opcidn Frecuencia Porcentaje
Publico 1 9
Privado 33 30,0
Estudiante 19 17,3
Deportista 1 9
Profesional 37 33,6
No contesta 19 17,3
Total 110 100,0

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Gréafico 2. 3. Actividad / profesién de los encuestados

No contesta 17,3

Profesional 33,6

Deportista _J ,9

Estudiante 17,3
Privado 30,0
Pablico || ,9
,0 5,0 10,0 15,0 20,0 25,0 30,0 35,0 40,0

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Es de suma importancia determinar el tipo de actividad a la que se dedican los posibles
clientes y consumidores, porque se necesita saber si el producto cumple las necesidades
de estos clientes que son la mayoria. En base a lo expresado en la tabla y grafico

anteriores se evidencia que un 33,6% de los encuestados son profesionales, mientras
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que el 30% trabaja en una entidad privada, seguido de un representativo 17% que sefiala

ser estudiante.

2.1.4. Andlisis de la Demanda

Con respecto a la demanda, tal como sefala Ruiz (2001) enfocandose desde la teoria
econdémica, comprenderia las cantidades de un bien o servicio que un consumidor

estaria dispuesto a adquirir a un determinado precio. En tal sentido:

Implica una relacion inversa entre cantidades y precios: a mayor precio, menor
sera la cantidad demandada. Entonces, la demanda por cualquier bien o
servicio surge del ingreso que los consumidores tienen disponible para gastar,
de los precios que deben pagar y de sus deseos, expresados en una funcion
de utilidad. (Ruiz, 2001, pag. 68)

Tabla 2. 4. Medio de transporte mas habitual

Cudl es su medio de transporte mas

habitual.

Opcioén Frecuencia Porcentaje %
Automovil 66 60,0
Moto 44 40,0
Total 110 100,0

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Gréfico 2. 4. Medio de transporte mas habitual
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i Automovil

H Moto

Elaborado por: Santiago Vintimilla

De suma importancia es considerar que, pese a que la totalidad de los encuestados son

motociclistas, la mayoria sefiala al automdévil como el medio de transporte que utilizan

con mayor frecuencia.

Tabla 2. 5. Frecuencia en el uso de motocicleta.

Con qué frecuencia utiliza su motocicleta en transcurso de una semana

Opcidn

1 dia

2 dias

3 dias

4 dias

5 dias

6 dias

7 dias

No contesta
Total

Frecuencia

22
46
11

g1 o N N O

110

Porcentaje %

20,0
41,8
10,0
5,5
6,4
6,4
55
4,5

100,0

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Grafico 2. 5. Frecuencia en el uso de motocicleta.
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Elaborado por: Santiago Vintimilla

La frecuencia en el tiempo de uso de las motocicletas entre los encuestados es distinto;
sin embargo, un porcentaje significativo (42%) lo hace durante dos dias a la semana,
seguido de un 20% que las emplea al menos 1 dia a la semana. Solo un porcentaje muy

reducido (5,5%) emplea las motos toda la semana.

Tabla 2. 6. Tiempo promedio de uso de motocicleta

Cudl es el tiempo promedio que maneja su motocicleta cuando la utiliza

Opcidn Frecuencia Porcentaje %
10 - 99 minutos 46 41,8
100 - 199 minutos 32 29,1
200 - 299 minutos 15 13,6
300 - 399 minutos 5 4,5
400 - 499 minutos 6 55
500 - 599 minutos 2 1,8
No contesta 4 3,6
Total 110 100,0

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Gréfico 2. 6. Tiempo promedio de uso de motocicleta
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Elaborado por: Santiago Vintimilla

Informacion mas puntual es la ofrecida por la tabla y grafico anteriores, detallandose el
tiempo en minutos que utilizan en andar en motocicleta los encuestados. Se observa que
el porcentaje mas elevado (42%) emplea la motocicleta de 10 a 99 minutos cada vez
que la utiliza, seguido de un 29% que la ocupa de 100 a 199 minutos, y un reducido
13,6% que la emplea de 300 a 399 minutos. Este dato es de gran importancia pues
permite deducir el esfuerzo al que se exponen las llantas de motocicleta entre la

poblacion.
Tabla 2. 7. Tiempo de adquisicién de llantas

Cada cuanto tiempo compra o adquiere llantas de motocicleta.

Opciodn Frecuencia Porcentaje %
1-5meses 56 50,9
6 - 11 meses 38 34,5
12 - 18 meses 11 10,0
19 - 20 meses 4 3,6
No contesta 1 ,9
Total 110 100,0

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Grafico 2. 7. Tiempo de adquisicion de llantas
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Elaborado por: Santiago Vintimilla

Estrechamente relacionado con lo anterior, los resultados presentados en la tabla y
grafico anteriores sefalan que el 51% de los encuestados compran llantas de
motocicletas en un lapso de 1 a 5 meses. Este dato es de suma importancia, pues esto
nos indica que con un nivel de confianza del 95% y con un porcentaje de error del 9,5%,
un volumen de 4.104 llantas, aproximadamente, se estarian vendiendo en la ciudad cada
5 meses. Es también significativo que el 35% de encuestados, sefiala adquirir llantas en

el lapso de 6 a 11 meses.

Tabla 2. 8. Tipo de llantas adquiridas

Qué tipo de llantas de motocicleta usted adquiere.

Opcidn Frecuencia Porcentaje %
Para la cuidad 38 34,5
Para el campo y la ciudad 18 16,4
Para el campo 17 15,5
Para la competencia 36 32,7
No contesta 1 0,9
Total 110 100,0

<Elaborado por: Santiago Vintimilla

Gréfico 2. 8. Tipo de llantas adquiridas
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Elaborado por: Santiago Vintimilla

Ahora, ¢,qué tipo de llantas son las mas utilizadas por los consumidores? Exclusivamente
llantas para el terreno de la ciudad son compradas por el 35% de los encuestados,
seguido del 16% que opta por una combinacion de llantas con caracteristicas afines al
campo Y la ciudad. Resulta interesante que un 33% escoja llantas de competencia, pese
a que en respuestas anteriores solo menos del 1% se declaraba deportista (ver gréafico
5). Ental caso, los resultados refieren a los gustos e intereses de los compradores antes

que a la actividad a la que se dedican.
Tabla 2. 9. Marcas conocidas

De las siguientes marcas en llantas de motocicletas, cuales conoce o ha
escuchado (opcién mdltiple):

Opcidn Frecuencia Porcentaje %
Kenda 61 55,5
Pirelli 91 82,7
Dunlop 70 63,6
Cheng Shin Tire 19 17,3
Maxxis 100 90,9
Otra 2 1,8

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Gréfico 2. 9. Marcas conocidas
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Elaborado por: Santiago Vintimilla

Al momento de preguntarseles a los participantes cual es la marca de llanta de
motocicleta que les resulta mas conocida, la marca Maxxis es referida en el 91% de los
casos, seguida de la Pirelli con un 83%, la Dunlop en el 64%, la Kenda en el 56% y la
Cheng Shin Tire en el 17% de los casos. Estos datos revelan las marcas mas
posicionadas en la mente de los consumidores.

Tabla 2. 10. Marca preferida

Qué marca prefiere para comprar.

Opcién Frecuencia Porcentaje %
Pirelli 21 19,1
Dunlop 12 10,9
Cheng Shin Tire 12 10,9
Maxxis 64 58,2
No contesta 1 ,9
Total 110 100,0

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Gréfico 2. 10. Marca preferida
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Informacion mas precisa es conocer cual es la marca de llantas mas comprada, siendo
la Maxxis la escogida en el 58% de los casos, seguida de la Pirelli con el 19%. Otras
marcas como la Cheng Shin Tire y la Dunlop son las escogidas por el 11%

respectivamente.
Tabla 2. 11. Razones para elegir llantas

Al momento de comprar llantas de motocicleta las elige debido a (opcion mdltiple):

Opcidn Frecuencia Porcentaje %
Precio 57 51,8
Calidad 93 84,5
Marca 25 22,7
Disefio 19 17,3

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Gréfico 2. 11. Razones para elegir llantas
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Elaborado por: Santiago Vintimilla

Consultados sobre las razones para decidirse por tal o cual marca los encuestados

sefalan a la calidad en el 85% de los casos, seguido del precio en el 52%. Aspectos

como la marca o el disefio ocupan un lugar menor, aunque no menos significativo (23

y 17% respectivamente). Cabe relacionar estos resultados con los presentados en el

grafico 12 y, en base a ello, deducir que la elecciéon de la marca Maxxis por una

mayoria de consumidores se deberia justamente a su combinacién de calidad y

precio.

Tabla 2. 12. Calidad de las llantas adquiridas

Ud. Considera que las llantas de motocicleta que usted compra poseen una calidad.

Opcidn

Excelente
Buena
Regular

No contesta
Total

Frecuencia Porcentaje %
34 30,9
67 60,9
5 4,5
4 3,6
110 100,0

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Gréfico 2. 12. Calidad de las llantas adquiridas
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Elaborado por: Santiago Vintimilla

Reafirmando lo sefialado en la descripcion del gréfico 13, observamos que los
encuestados consideran que la calidad de las llantas escogidas es buena (61%) y
excelente (31%). Si recordamos que las marcas mayormente compradas son las
Maxxis y las Pirelli, entonces vale atribuir a estas marcas los calificativos sefialados

por los encuestados.
2.1.5. La Oferta
Hablar de la oferta es referir lo sefialado por Spencer (1993), quien la define como:

Una relaciéon que muestra las distintas cantidades de una mercancia que los
vendedores estarian dispuestos y serian capaces de poner a la venta a precios
alternativos durante un periodo dado de tiempo, suponiendo que todas las

demas cosas permanecen constantes. (pag. 35)

Esta definiciébn da una visibn muy limitada de oferta, confundiendo el concepto con las

promociones u otras estrategias temporales. Mas precisa para los objetivos de este

estudio es la definicién postulada por Kotler & Armstrong (2012):

Las necesidades y los deseos de los consumidores se satisfacen con las
ofertas de mercado, es decir, cierta combinaciéon de productos, servicios,
informacion y experiencias que se ofrece a un mercado para satisfacer una
necesidad o un deseo. No se limitan a productos fisicos, sino que incluyen

servicios. (pag. 6)
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La combinacién entre los servicios y los productos es el elemento clave de la definicion

anterior.

En la ciudad de Cuenca existen distintas empresas distribuidoras que se dedican a la
venta y comercializacion de llantas para motocicletas. A continuacion se hace un repaso
a tales empresas. La informacion se le presenta a través de una tabla, lo que permitira
al lector tener una vision general de la situacion de la oferta y realizar los respectivos

comparativos:

Cuadro 2. 1. Empresas (no importadoras) comercializadoras de llantas para motocicletas de la

ciudad de Cuenca

EMPRESA MARCAS COMERCIALIZADAS MODELOS CREDITO
Cuencallantas Pirelli Angelst Si
City Demon Si
Diablo Corsa 3 Si
Diablo Si
Diablo Scooter Si
Diablo Strada Si
Maxxis M6029 Si
M6109 Si
M7304 Si
M7305 Si
Mr. Motorcycle Scorpion MX Soft 410 Si
MX Mid Soft 32 Si
Scorpion MX Mid Hard 454 Si
Scorpion MX Hard 486 Si
Scorpion MX eXTra Si
Autollanta Maxxis M7305 Si
M7304 Si
M7308 Si
M7310 Si
M7311 Si
M7312 Si
M7301 Si
M6029 Si
MA-PD PRESA DETOUR Si

Elaborado por: Santiago Vintimilla

En base a los datos presentados en la tabla anterior se observa que la marca Maxxis, el
tipo de neumatico que se busca importar por la empresa Autollanta, es comercializada
por algunas empresas de la ciudad de Cuenca. De las 3 distribuidoras mas importantes
de la ciudad, 2 la distribuyen. No obstante, una importante empresa de la ciudad, Mr.
Motorcycle no la comercializa. Es importante destacar que las empresas referidas no

son importadoras directas.
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2.1.6. Precio

Tabla 2. 13. Precio de las llantas

El precio actual de las llantas de motocicleta le

parece:
Opcién Frecuencia Porcentaje %

Alto 73 66,4

Normal 32 29,1

Bajo 1 9

No contesta 4 3,6

Total 110 100,0

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Grafico 2. 13. Precio de las llantas
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Finalmente, se identifico la percepcion de los consumidores con respecto al precio actual

de las llantas. El mayoritario 66% lo considera alto, seguido del 29% que lo califica de

normal. Solo un muy reducido 1% percibe

2.1.7. Comercializaciéon

que el precio es bajo.

Tabla 2. 14. Opinién sobre la publicidad de las llantas

Ud. Considera que la publicidad de las llantas de motocicleta es:

Opcién Frecuencia Porcentaje
Excelente 10 9,1
Buena 47 42,7
Regular 39 35,5
Mala 9 8,2
Pésima 1 9
No contesta 4 3,6
Total 110 100,0

Elaborado por:

Santiago Vintimilla
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Gréafico 2. 14. Opinion sobre la publicidad de las llantas
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Para conocer aspectos relacionados a la comercializacion de las llantas, se les pregunt6
a los consumidores cual es su criterio con respecto a la publicidad de las llantas,
observandose que un representativo 43% la califica de buena, seguida del 36% que la
considera regular. Solo el 9% la considera excelente. Es importante sefialar que la
publicidad se desarrolla mayormente a través de la prensa escrita, por medio de la radio

o con vallas publicitarias ubicadas en lugares estratégicos.
2.2 ESTUDIO TECNICO
2.2.1 Adquisiciéon nacional de llantas.

A continuacién se presenta un cuadro donde se detalla, en relacién a la adquisicién
nacional de llantas, el precio de venta directa y el precio de venta al publico de las llantas

Maxxis:
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Tabla 2. 15. Precio adquisicion nacional de llantas Maxxis

Llantas Maxxis PVP PVD
1 80/100-12 M7305 MAXX-CROSSITPOS $ 4505 $ 39,18
2 | 60/100-14 M7304 | MAXX-CROSS IT DEL $ 4505 $ 39,18
3 110/100-18 M7305 MAXX-CROSSITPOS $ 106,02 $ 92,19
4  100/100-18 M7305 A MAXX-CROSSITPOS $ 100,00 $ 86,96
5 | 120/100-18 M7312 MAXX-CROSS SIPOS % 109,25 $ 95,00
6 | 120/80-19 M7305 MAXX-CROSSITPOS % 132,10 $ 114,87
7 | 100/90-19 M7305 < MAXX-CROSSITPOS $ 10790 $ 93,82
8 100/90 -19 M7301  MAXX-CROSS HT $ 9413 % 81,85

62M POS
9 100/90-19 M7312 MAXX-CROSS SIPOS $ 11759 $ 102,26
1 110/90-19 M7301  MAXX-CROSS HT $ 97,37 % 84,67
0 62M POS
1 110/90-19 M7305 < MAXX-CROSSITPOS $ 116,54 $ 101,34
1
1 110/90-19 M7312 A MAXX-CROSS SIPOS  $ 125,45 $ 109,09
2
1 110/90-19 M7308 MAXX-CROSS SM  $ 106,65 $ 92,74
3 62M POS
1 80/100 -21 M7311 A MAXX-CROSS SI DEL  $ 91,86 $ 79,88
4 51M

Elaborado por: Santiago Vintimilla
2.2.2 Importacion.

En el cuadro siguiente se presenta el precio FOB! correspondiente a las llantas

importadas:
Cuadro 2. 2. Importacién de llantas Maxxis
Modelo Cédigo Disefio Precio FOB
1 80/100-12 M7305 MAXX-CROSS IT POS 16.77
2 60/100-14 M7304 MAXX-CROSS IT DEL 13.97
3 110/100-18 M7305 MAXX-CROSS IT POS 34.39
4 100/100-18 M7305 MAXX-CROSS IT POS 30.88
5 120/100-18 M7312 MAXX-CROSS SI POS 42.25
6 120/80-19 M7305 MAXX-CROSS IT POS 42.85
7 100/90-19 M7305 MAXX-CROSS IT POS 35.00
8 100/90 -19 M7301 62M | MAXX-CROSS HT POS 33.00
9 100/90-19 M7312 MAXX-CROSS SI POS 38.54
10 110/90 -19 M7301 62M | MAXX-CROSS HT POS 35.29

1 FOB: Del inglés “free on board”, puesto a bordo. Férmula de pago o clave utilizada en el comercio internacional para indicar que el
precio de venta de un determinado articulo incluye el valor de la mercancia y los gastos de transporte y maniobra necesarios hasta
ponerla a bordo del barco que ha de transportarla al pais del destino, pero excluye el seguro y el flete. (Economia 48, 2014)
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11 110/90-19 M7305 MAXX-CROSS IT POS 37.80
12 110/90-19 M7312 MAXX-CROSS SI POS 41.12
13 110/90 -19 M7308 62M | MAXX-CROSS SM POS | 41.12
14 80/100 -21 M7311 51M | MAXX-CROSS SI DEL 29.06

Elaborado por: Santiago Vintimilla

2.2.3 Permisos importacion y aranceles.

La revision de la pagina oficial del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (2015)

permite conocer sobre las normativas y permisos que se deben seguir para la

importacion.

Estén facultadas para importar todas las Personas Naturales o Juridicas, ecuatorianas

0 extranjeras radicadas en el pais que hayan sido registrados como importador en el

sistema ECUAPASS y aprobado por el Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador.

Por su parte, una vez gestionado el RUC en el Servicio de Rentas Internas se deben

seguir los siguientes pasos:

1. Adquirir el certificado digital para firma electrénica y autenticacion otorgado por

las siguientes entidades: Banco Central del Ecuador o Security Data:

Registrarse en el portal de ECUAPASS: http://www.ecuapass.aduana.gob.ec,
donde se podra: actualizar base de datos, crear usuario y contrasefia, aceptar
las politicas de uso, registrar firma electrénica, revisar el boletin 32-2012, en el

cual se encuentra un video demostrativo sobre el registro al portal ECUAPASS.

Si se desea conocer la habilitacién de un producto para su importacion se debe
visitar la pagina del organismo regulador de Comercio Exterior en el Ecuador
COMEX www.comex.gob.ec, link: Resoluciones (182, 183, 184, 364, ...) en
las cuales se disponen las restricciones y requisitos para la importacion de cada

producto.

Realizar el trdmite de DESADUANIZACION DE LA MERCANCIA: Para ello se
requiere la asesoria y servicio de un Agente Acreditado por el SENAE. El listado
de Agentes de Aduana autorizados se encuentra en la pégina web:

www.aduana.gob.ec.
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5. La declaracion aduanera de Importacion (DAI) serd presentada de manera
electrénica, y fisica en los casos en que determine la Direccion General del
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador. En los casos de que a la declaracién
aduanera se le asigne aforo fisico o documental, esta debera completarse el
mismo dia con la transmision digital de los documentos de acompafiamiento y de

soporte, que no se puedan presentar en formato electrénico.
6. Los documentos digitales que acompafian a la DAI a través del ECUAPASS son:

a) Documentos de acompafiamiento: aquellos que deben tramitarse y
aprobarse antes del embarque de la mercancia. Se presentaran, fisica o
electrénicamente, en conjunto con la Declaracion Aduanera, cuando
estos sean exigidos. (Art. 72 Reg. COPCI)

b) Documentos de soporte: Constituiran la base de la informacién de la
Declaracion Aduanera a cualquier régimen. Sea en fisico o electrdnico,
reposaran en el archivo del declarante o su Agente de Aduanas al
momento de la presentacion o transmision de la Declaracion Aduanera, y
estaran bajo su responsabilidad conforme a lo determinado en la Ley. (Art.
73 Reg. COPCI).

c) Factura Comercial.
d) Certificado de Origen (cuando proceda).

e) Documentos que el SENAE o el Organismo regulador de Comercio

Exterior considere necesarios.

7. Transmitida la Declaracion Aduanera, el Sistema le otorgara un numero de
validacion (Refrendo) y el CANAL DE AFORO que corresponda: Canal de Aforo
Automatico (Art. 80 RCOPCI); Canal de Aforo electrénico (Art. 81 RCOPCI);
Canal de Aforo documental (Art. 82 RCOPCI); Canal de Aforo Fisico Intrusivo(Art.
83 RCOPCI); Canal de Aforo fisico No Intrusivo (Art. 83 RCOPCI).

8. Previo al pago de LOS TRIBUTOS AL COMERCIO EXTERIOR, ejecutado el
aforo asignado y de no existir novedades la Aduana dispondra el levante o retiro

de las mercancias.
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9. Para determinar el valor a pagar de tributos al comercio exterior es necesario
conocer la clasificaciébn arancelaria del producto importado. Los tributos al
comercio exterior son derechos arancelarios, impuestos establecidos en leyes

orgéanicas y ordinarias y tasas por servicios aduaneros. Son los siguientes:

a) AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias): Se aplica sobre la
suma del Costo, Seguro y Flete (base imponible de la Importacién).

b) FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia): 0.5% se aplica sobre la

base imponible de la Importacion.

c) ICE (Impuesto a los Consumos Especiales): Segun lo sefialado en la Ley
Organica de Régimen Tributario Interno (Asamblea Constituyente, 2014),
las llantas de motocicleta, de ninguna clase o especificacion, estan

gravadas con el ICE.

d) IVA (Impuesto al Valor Agregado): 12% sobre: Base imponible +
ADVALOREM + FODINFA + ICE.
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CAPITULO 1l

ESTUDIO COMPARATIVO ECONOMICO
3.1. Definicion

El estudio comparativo de la compra nacional o mediante importacion, constituye en
realizar un andlisis econdémico determinando los costos generados y en base a ello

identificar la mejor opcion de compra.

Es importante mencionar que para el periodo de analisis se considerara los gastos que
se generan actualmente en AUTOLLANTA CIA. LTDA., puesto que el inversionista no
pretende realizar cambios en estos.

3.2. Inversion inicial

La inversion inicial en este caso constituye el monto en el que se va invertir para la
compra de llantas y los gastos que se incurren en el periodo de andlisis, para ello los

gastos son los mismos para ambos casos, como se ve en la siguiente tabla:

Tabla 3. 1. Inversién inicial

Inversion inicial Compra-Importacién Compra nacional
uUsD uUsD
Compras 407.973,06 513.396,00
Gastos de personal 35.126,68 35.126,68
Total 443.099,75 548.522,68

Elaborado por: Santiago Vintimilla

3.3. Costos y gastos

Los costos y gastos que se generan tanto para la compra mediante la importacion asi

como para la compra local a distribuidores nacionales se muestran a continuacion:
Costo unitario si se realiza mediante importacion directa.

El costo de importacién es el costo unitario, el mismo que se ha determinado para cada
tipo de llanta, tomando en consideracion todos los costos generados por la importacion
y los impuestos tales como: El flete, seguro, FODINFA (Fondo de desarrollo para la

infancia), Ad valoren (Impuestos por las mercancias), ICE, Aranceles, etc.
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Tabla 3. 2. Costo mediante importacion directa

Cantidad
Precio
Precio FOB
Flete
seguro

CIF
Ad-valorem

Fondo de desarrollo para la
infancia

Impuesto a los consumos
especiales

Recargo (salvaguardas)

subtotal

Impuesto al valor agregado
Impuesto a la salida de divisas
Total costo de importacién

Transporte a la ciudad de
Cuenca
Total costo del producto

Llantas a importar
Precio FOB unitario

Costo unitario de la llanta
importada

Elaborado por: Santiago Vintimilla

MAXX
CROSS
IT POS

100
16,17
1.617

6

32,46
1.655,46
248,32
8,28

0,00

744,96
2.657,01
318,84
132,85
3.108,71
50,00

3.158,71
100
16,17
31,59

MAXX
CROSS
IT DEL

100
13,97
1.397

6

28,06
1.431,06
214,66
7,16

0,00

643,98
2.296,85
275,62
114,84
2.687,32
50,00

2.737,32
100
13,97
27,37

MAXX
CROSS
SI POS

100
42,25
4.225

6

84,62
4.315,62
647,34
21,58

0,00

1.942,03
6.926,57
831,19
346,33
8.104,09
50,00

8.154,09
100
42,25
81,54

Costos unitarios si la compra se hace a nivel nacional

MAXX
CROSS
HT POS

100

33

3.300

6

66,12
3.372,12
505,82
16,86

0,00

1.517,45
5.412,25
649,47
270,61
6.332,34
50,00

6.382,34
100

33

63,82

MAXX
CROSS
SM POS

100
41,12
4112

6

82,36
4.200,36
630,05
21,00

0,00

1.890,16
6.741,58
808,99
337,08
7.887,65
50,00

7.937,65
100
41,12
79,38

MAXX
CROSS
SI DEL

100
29,06
2.906

6

58,24
2.970,24
445,54
14,85

0,00

1.336,61
4.767,24
572,07
238,36
5.577,67
50,00

5.627,67
100
29,06
56,28

A continuacion se presenta el costo de cada llanta en el caso de que la empresa adquiera

a un proveedor local. Cabe mencionar que se buscé la oferta mas conveniente con los

precios mas bajos para AUTOLLANTA, cuyos impuestos y costos de traslado estan

incluidos puesto que el distribuidor se ha comprometido la entrega de los productos en

la empresa.
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Tabla 3. 3. Costo de llanta nivel nacional

Caddigo
(medida de la Modelo de la Llanta Costo unitario a nivel nacional

[lanta) UsD

80/100-12 MAXX-CROSS IT POS 45,05

60/100-14 MAXX-CROSS IT DEL 45,05

120/100-18 MAXX-CROSS SI POS 109,25

100/90-19 MAXX-CROSS HT POS 94,13

110/90-19 MAXX-CROSS SM POS 106,65

80/100-21 MAXX-CROSS S| DEL 91,86

Elaborado por: Santiago Vintimilla
Gastos
Los gastos generados para el primer afio de proyeccién se muestran a continuacion:

Tabla 3. 4. Gastos

Gastos de administracién 11.307,53
Sueldos 6.404,04
Arriendos 666,6667
Mantenimiento y reparaciones 1.161,407
Combustibles 322,01
Seguros o reaseguros 1.593,513
Transporte 339,54
Amortizaciones 820,3567
Gastos de venta 14.830,67
Comisiones 386,2033
Publicidad y promocion 522,3567
Mantenimiento y reparaciones 386,2033
Arriendos 1.133,333
Otros gastos 12.402,58
Gastos de viaje 606,6167
Gastos generales 8.381,86
Servicios basicos 2.753,35
Impuestos y contribuciones 1.796,51
Gastos varios 3832
TOTAL GASTOS 35.126,68

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Para el andlisis de proyeccion, los gastos detallados anteriormente seran considerados
tanto para la compra nacional como para la compra por importacion, para la

determinacion de utilidades.
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Costo del personal 0 mano de obra
Los costos del personal son los siguientes:

Tabla 3. 5.Costo de mano de obra

Cant. Empleado Sueldo TOTAL | Costo
Nominal BF Anual

1 Vendedor junior 380,00 153,67 6.404,04
Elaborado por: Santiago Vintimilla

3.4. Andlisis comparativo de precios

En la siguiente tabla se muestra los precios actuales de compra mediante importacion

directa desde Taipéi -Taiwan y los precios de adquisicién a nivel nacional.

Tabla 3. 6. Andlisis de precios

Tipo de llanta Distribuidor Distribuidor
nacional extranjero

uUsD uUsD
MAXX-CROSS IT POS 39,18 31.59
MAXX-CROSS IT DEL 39,18 27.37
MAXX-CROSS S| POS 95 81.54
MAXX-CROSS HT POS 81,85 63.82
MAXX-CROSS SM POS 92,74 79.38
MAXX-CROSS SI DEL 79,88 56.28

Elaborado por: Santiago Vintimilla

En el cuadro anterior se pudo observar que los precios de adquisicion mediante la
importacién son mucho mas bajos que adquirirlos a nivel nacional. Los precios a nivel
local son mas altos debido a que las empresas deben agregar los costos de importacion

gue se generan al momento de realizar la compra en el extranjero.
3.5. Proyeccién de ingresos y costos para la importacién directa
Proyeccion de ingresos

Los ingresos que se obtendran por la venta de los productos adquiridos por la

importacion directa, se muestran a continuacion:
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Modelo de llanta

MAXX CROSS IT POS
Num. llantas

Precio de venta

Total ingresos

MAXX CROSS IT DEL
Num. llantas

Precio de venta

Total ingresos

MAXX CROSS SI POS
Num. llantas

Precio de venta

Total ingresos

MAXX CROSS HT POS
Num. llantas

Precio de venta

Total ingresos

MAXX CROSS SM POS
Num. llantas

Precio de venta

Total ingresos

MAXX CROSS SI DEL
Num. llantas

Precio de venta

Total ingresos
TOTAL INGRESOS

Ingresos
Mensuales
UsD

100
45,05
4.505,00

100
45,05
4.505,00

100
109,25
10.925

100
94,13
9413

100
106,65
10.665

100

91,86
9.186
49.199,00

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Tabla 3. 7. Proyeccion de ingresos de la venta de productos por importacion

Ingresos
anuales
UsD

54.060,00

54.060,00

131.100,00

112.956,00

127.980,00

110.232,00
590.388,00

Proyeccion de los costos generados por importacion directa se muestran en la siguiente

tabla:
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Tabla 3. 8. Proyeccion de costos de los productos adquiridos mediante importacién directa

Costo Mensual Costo anual
Modelos de llantas usD UsSD
MAXX CROSS IT POS
Num. Llantas 100
costo unitario 31,59
Total costo 3.158,71 37.904,47
MAXX CROSS IT DEL
Num. Llantas 100
Costo unitario 27,37
Total costo 2.737,32 32.847,79
MAXX CROSS S| POS
Num. Llantas 100
costo unitario 81,54
Total costo 8.154,09 97.849,04
MAXX CROSS HT POS
Num. Llantas 100
costo unitario 63,82
Total costo 6.382,34 76.588,03
MAXX CROSS SM POS
Num. Llantas 100
costo unitario 79,38
Total costo 7.937,65 95.251,75
MAXX CROSS SI DEL
Num. Llantas 100
costo unitario 56,28
Total costo 5.627,67 67.531,98
TOTAL COSTO 33.997,76 407.973,06

Elaborado por: Santiago Vintimilla

La ganancia neta por ventas anuales es la diferencia entre los ingresos y los egresos, lo

cual da un valor de $15.202 mensuales y $182.414 anuales.
Estado de flujo proyectado seglin la compra mediante importacidon

Para la proyeccion de ventas para los seis anos siguientes se establece un “crecimiento
del 6% anualmente, puesto que en el Ecuador existe ese crecimiento en la venta de
llantas de motocicleta”. (PRO ECUADOR, 2013)

Para la proyeccion de costos se establecié un incremento del 2% anualmente, siendo
este “porcentaje de inflacion del pais del cual se pretende importar (Taipéi - Taiwan)”

( Export Entreprises SA, 2015). Mientras que para el incremento de los gastos se
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establece un incremento del 3.74% en base a la inflacion en el Ecuador, segun la

informacion proporcionada por el Banco central del Ecuador.

Ventas

Costos ventas

Utilidad bruta en ventas
Gastos operacionales
Gastos de administracion
Gastos de venta

Gastos de viaje

Gastos generales

Utilidad antes de
impuestos y
participacion

15% participacion
trabajadores

22% IR

Utilidad neta
Amortizaciones

Flujo de operaciones

Inversion 44.3099,75

Flujo -443.099,75
neto

VAN $ 135.500,72
TIR 21%

Tabla 3. 9. Incrementos de ventas

Af02016
590.388,00
407.973,06
182.414,94
35.126,68
11.307,53
14.830,67
606,6167
8.381,86
147.288,25

22.093,24

27.542,90
97.652,11
2.461,07
100.113,18

100.113,18

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Af02017

625.811,3
416.132,5
209.678,75
36.447,45
11.732,7
15.388,31
629,42
8.697,01

173.231,31

25.984,70

32.394,25
114.852,36
2.461,07
117.313,43

117.313,43

Ai02018
663.359,957
424.455,17
238.904,78
37.817,87
12.173,84
15.966,90
653,09
9.024,02
201.086,91

30.163,04

37.603,25
133.320,62
2.461,07
135.781,69

135.781,69

Ai02019
703.161,55
432.944,28
270.217,27
39.239,82
12.631,58
16.567,26
677,64
9.363,32
230.977,45

34.646,62

43.192,78
153.138,05
2.461,07
155.599,12

155.599,12

Ai02020
745.351,2
441.603,2

303.748,08
40.715,24
13.106,53
17.190,19

703,12
9.715,39
263.032,84

39.454,93

49.187,14
174.390,77
2.461,07
176.851,84

176.851,84

Af02021
790.072,3
450.435,2

339.637,09
42.246,13
13.599,34
17.836,54

729,56
10.080,69
297.390,96

44.608,64

55.612,11
197.170,21
2.461,07
199.631,28

199.631,28

En base a la proyeccién se obtiene un valor actual neto de $ 135.500,72 ddlares lo que

genera una tasa de rendimiento del 21%.

Con un valor actual positivo mayor a cero y una tasa de rendimiento mayor a la tasa de

descuento se puede establecer con certeza de que la inversion es rentable y factible.

Es importante indicar que para el célculo del VAN se considera una tasa de descuento

del 11,26% la misma que esta conformada por la tasa de inflacion (3.76%) y la tasa de

riesgo pais (7.50%) y la tasa efectiva de 5.39%.
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Proyecciéon de costos de la compra a nivel nacional

A continuacion se muestra los costos que se obtendran por la venta de los productos

obtenidos mediante la compra a un distribuidor nacional.

Tabla 3. 10. Proyeccién de Costos generados por la compra a nivel nacional

Mensual Anual
UsD UsD

MAXX CROSS IT POS
Num.llantas 100
costo unitario 39,18
Total costo 3.918,00 4.7016,00
MAXX CROSS IT DEL
Num.llantas 100
Costo unitario 39,18
Total costo 3.918,00 4.7016,00
MAXX CROSS SI POS
Num.llantas 100
costo unitario 95,00
Total costo 9.500,00 114.000,00
MAXX CROSS HP POS
Num.llantas 100
costo unitario 81,85
Total costo 8.185,00 98.220,00
MAXX CROSS SM POS
Num.llantas 100
costo unitario 92,74
Total costo 9.274,00 111.288,00
MAXX CROSS SI DEL
Num.llantas 100
costo unitario 79,88
Total costo 7.988,00 95.856,00
TOTAL COSTO 42.783,00 513.396,00

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Los ingresos proyectados para la elaboracién del estado de flujo en el caso de la compra
a nivel local seran los que se obtuvieron en el de importacion directa por que se supone

gue se venderan al mismo precio.
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Estado de flujo de proyeccion cuando la compra se realiza a nivel nacional

Para la proyeccion de ventas para los seis afos siguientes se establece un “crecimiento
del 6% anualmente, puesto que en el Ecuador existe ese crecimiento en la venta de
llantas de motocicleta. (PRO ECUADOR, 2013)

Para la proyeccion de costos y gastos se establecié un incremento del 3.74%
anualmente, en base a la inflaciéon en el Ecuador, segun la informacién proporcionada

por el Banco central del Ecuador.

Tabla 3. 11. Estado de flujo resultado de la compra de productos a nivel nacional

Af02016 Af02017 Af02018 Af02019 Af02020 Af02021

Ventas 590.388,00 625.811,28 663.359,96 703.161,55 745.351,25 790.072,32
Costos ventas 513.396,00 532.699,69 552.729,19 573.511,82 | 595.075,86 617.450,71
Utilidad bruta en ventas 76.992,00 93.111,59 110.630,76 129.649,74 = 150.275,39 172.621,61
Gastos operacionales 35.126,68 36.447,45 37.817,87 39.239,82 40.715,24 42.246,13
Gastos de 11.307,53 11.732,70 12.173,85 12.631,58 13.106,53 13.599,34
administracion
Gastos de venta 14.830,67 15.388,31 15.966,91 16.567,26 17.190,19 17.836,54
Gastos de viaje 606,62 629,43 653,09 677,65 703,13 729,57
Gastos generales 8.381,86 8.697,02 9.024,03 9.363,33 9.715,39 10.080,69
Utilidad antes de 41.865,32 56.664,14 72.812,89 90.409,92 109.560,15 130.375,48
impuestos y participacion
15% participacion 6.279,80 8.499,62 10.921,93 13.561,49 16.434,02 19.556,32
trabajadores
22% IR 7.828,81 10.596,19 13.616,01 16.906,65 20.487,75 24.380,21
Utilidad neta 27.756,70 37.568,33 48.274,94 59.941,77 72.638,38 86.438,94
Amortizaciones 2.461,07 2.461,07 2.461,07 2.461,07 2.461,07 2.461,07
Flujo de operaciones 30.217,77 40.029,40 50.736,01 62.402,84 75.099,45 88.900,01
Inversion = 548.522,68
Flujo neto - 30.217,77 40.029,40 50.736,01 62.402,84 75.099,45 88.900,01

548.522,68
VAN ($ 288.106,55)
TIR -10,24%

Elaborado por: Santiago Vintimilla

En base a la proyeccion se obtiene un valor actual neto negativo de $ (288.106,55)
dolares lo que genera una tasa de rendimiento negativa del -10%. Con estos resultados
negativos se puede establecer con certeza del que la compra a nivel nacional al vender
los insumos no le genera rentabilidad a la empresa y tampoco le permite recuperar lo

invertido en el periodo de analisis.
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3.6. Analisis de sensibilidad e indicadores

En base a los estados de flujo proyectados se plantea un incremento o/y decremento de
las ventas y gastos en un 10% para determinar la sensibilidad ante estas variaciones.
En el siguiente cuadro se resumen el andlisis tanto para un escenario pesimista y

optimista segun cada caso de compra.

¢ Resultados por Importacién directa

Tabla 3. 12. Andlisis de sensibilidad importacién directa

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Variacion Rubro | Indicador Escenario Escenario Escenario Variacion = Rubro

optimista base pesimista
1 Ventas VAN $ 304.165,99 $ -$ 33.164,55 1 Ventas
135.500,72
! Gastos $ 145.049,13 $125.952,31 1 Gastos
1 Ventas TIR 32% 21% 8,70% 1 Ventas
! Gastos 21,73% 20,40% 1 Gastos

Elaborado por: Santiago Vintimilla

En la tabla anterior se puede observar el comportamiento del VAN y la TIR ante

variaciones en los gastos y ventas.
Se considera un escenario optimista para la empresa cuando:

» Caso 1. Se incrementan las ventas manteniendo fijo los costos y gastos, en este
caso el VAN se incrementa notablemente pasando de $ 135.500,72 délares a $
304.165,99 ddlares, de igual forma también se ve un incremento en la tasa de
rendimiento pues esta pasa de 21,73% a 32%, en base a estos resultados se
considera un escenario favorable para el inversionista.

» Caso 2. Se bajan los gastos y se mantienen fijo las ventas y costos, con esta
variacion el VAN se incrementa de $ 135.500,72 délares a $ 145.049,13 ddlares,

de igual forma también se ve un incremento en la tasa de rendimiento pues esta
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pasa de 21% a 21.73%, considerandose un escenario favorable para el

inversionista.

En ambos casos el VAN es positivo y la TIR es mayor a la tasa de descuento por lo que

el inversionista podria proceder a invertir en importar las llantas desde el pais extranjero.

Pues ante cambios en las variables antes mencionadas generan efectos positivos en los

resultados, a pesar de que en el segundo caso tanto la TIR como el VAN son menores

gue en relacién con el primer caso, a pesar de ello sigue siendo un escenario favorable.

Por lo que se establece que el proyecto sera mas sensible ante variaciones en los gastos.

Se considera un escenario pesimista para la empresa cuando:

» Caso 3. Se incrementan los gastos manteniendo fijo los costos y ventas, en este

caso el VAN cae de $ 135.500,72 dblares a $ 125.952,31 délares, de igual forma
la tasa de rendimiento baja de 21% a 20.40%. En base a estos resultados se
considera un escenario desfavorable para el inversionista, puesto que a pesar
de que el VAN es positivo al igual que la tasa de rendimiento estos son menores
a los resultados obtenidos en el escenario base.

Caso 4. Se disminuye las ventas y se mantienen fijo las gastos y costos, con
esta variaciéon el VAN cae de $ 135.500,72 délares a $ -33.164,55 délares, de
igual forma disminuye la tasa de rendimiento pues esta pasa de 21% a 8.70%,
considerandose un escenario desfavorable para el inversionista por que

presenta un VAN negativo.

Finalmente el proyecto es muy sensible ante una disminucién en las ventas o un

incremento en los gastos.

Resultados mediante compra local

En la siguiente tabla se puede observar los resultados de las variaciones de los rubros

bajo distintos escenarios.
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Tabla 3. 13. Andlisis de sensibilidad compra nacional

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Variacion Rubro @ Indicador Escenario Escenario Escenario Variacién @ Rubro

optimista base pesimista

1 Ventas VAN -$ -$ -$ ! Ventas
119.441,28  288.106,55  456.771,83

! Gastos -$ -$ 1 Gastos
278.558,14 297.654,97

) Ventas TIR 3,24% -10,24% -30% ! Ventas

! Gastos -9,38% -11,11% 0 Gastos

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Se considera un escenario optimista para la empresa cuando:

» Caso 5. Se incrementan las ventas manteniendo fijo los costos y gastos en este
caso el VAN cae de $ - 288.106,55 dolares a $ -119.441,28 ddlares, de igual
forma también se ve un decremento negativo en la tasa de rendimiento bajando
de -10.24% a 3.24%.

» Caso 6. Se bajan los gastos y se mantienen fijo las ventas y costos, con esta
variacion el VAN cae de $ - 288.106,55 délares a $ -278.558,14 ddlares, de igual
forma también se ve un decremento negativo en la tasa de rendimiento bajando
de -10.24% a -9.38%.

Los resultados negativos tanto en el caso 5y 6 muestran que la inversion para compra
de llantas a nivel local no generaran rendimientos por lo tanto se considera desfavorable

para el inversionista.

Se considera un escenario pesimista para la empresa cuando:

» Caso 7. Se incrementan los gastos manteniendo fijo los costos y ventas, en este
caso el VAN cae de $-288.106,55 ddlares a $ -684.639,62 dolares, generando

una tasa de rendimiento negativa del -30%
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» Caso 8. Se disminuye las ventas y se mantienen fijo las gastos y costos, con
esta variacion el VAN cae de $ $-515.974,35 dblares a $ -456.771,83 ddlares,

con una tasa de rendimiento negativa de -11,11%

Con estos resultados negativos en ambos caso se considera completamente
desfavorable para el inversionista, pues es muy sensible ante cambios en las variables

de ventas y gastos.

3.7. Célculo de indicadores

A través de los indicadores es posible tener una interpretacion de las cifras, resultados
o informacién del negocio para saber cdmo actuar frente a las diversas circunstancias
que se puedan presentar. A continuacion se presenta el calculo de indicadores para
conocer la situacion actual de AUTOLLANTA Cia. Ltda.

» Rendimiento sobre los activos (ROA)

Tabla 3. 14. Calculo del ROA

Formula ROA
Utilidad neta/ activos totales 0,059

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Este indicador muestra que por cada délar que se invierte en activos estos generan una
utilidad de 0,06 centavos. Dicho en otras palabras se tiene un ROA del 6%, es decir la

empresa tiene una rentabilidad del 6% con respecto a sus activos.

» Rendimiento sobre el patrimonio

Tabla 3. 15. Calculo del ROE

Férmula ROE
Utilidad neta/ patrimonio 0,086

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Este indicador establece que por cada dolar que se tiene en el patrimonio este puede
devolver 0,09 centavos de dolar a los accionistas segun los resultados obtenidos de los

balances
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» Dupont

Tabla 3. 16. Calculo del Dupont

Férmula Dupont
Utilidad neta/ capital contable 174.64

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Por cada délar que se tiene invertido en el capital este le genera una utilidad del $ 174,64
dolares.

> Stock

Tabla 3. 17. Stock

Férmula Rotacion de St. ock
Costo de ventas / inventarios 0,51

Elaborado por: Santiago Vintimilla

De acuerdo a este indicador se puede determinar que los inventarios se vendieron o

rotaron 0,5 veces al afo.

> Rotacién de activos totales

Tabla 3. 18. Calculo de la rotacion de activos

Férmula Rotacioén de activos
Ventas netas/ activos totales 1.026

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Este indice muestra que por cada délar invertido en el Activo en operacion se obtienen

1,026 délares de ventas netas.

> Utilidad en ventas

Tabla 3. 19. Indicador de ventas

Féormula Utilidad en ventas
Utilidad / ventas 0,035

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Este indicar muestra que por cada doélar invertido en ventas se obtienen 0.04 centavos
de utilidad.
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Precios

Actualmente la empresa agrega al costo un 15% de utilidad para la fijacién del precio

de venta. Sin embargo de acuerdo a la investigacién se pudo determinar que los costos

para cada llanta mediante importacion son mucho mas bajos a los adquiridos a nivel

nacional.

Por lo que se establece que si la empresa decide importar directamente desde Taiwan

este podria agregarle el 40% de utilidad al costo, obteniendo precios de venta bajos en

relacién a los que actualmente tiene. Es decir la empresa podra agregar un 25% mas de

utilidad.

Al tener precios bajos la empresa sera mas competitiva en el mercado e incrementar

sus ventas y por ende sus utilidades.

Los resultados se simplifican en el siguiente cuadro:

Tabla 3. 20. Comparacion y establecimiento de precios

Cbédigo | Tipo de llanta

80/100- | MAXX-CROSS IT POS
églloo- MAXX-CROSS IT DEL
1‘210/100- MAXX-CROSS S| POS
130/90- MAXX-CROSS HT POS
120/90- MAXX-CROSS SM POS
ég/lOO- MAXX-CROSS SI DEL
21

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Costo unitario

usD
Costo por
importacion
31,59
27,37
81,54
63,82
79,38

56,28

Costo por

compra

nacional
39,18
39,18

95

81,85
92,74

79,88

Fijacion del precio de venta

USD
PVP por
importacion
40% utilidad
41,06
35,59
106,00
82,97
103,19

73,16

PVP por
compra
nacional
45,057
45,057
109,25
94,1275
106,651

91,862
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Distribucion

La distribucién a través de la importacion consiste en garantizar la calidad del producto
y obtener una ventaja competitiva a través del menor costo, puesto que a través de la

compra directa se evitara costos.

El canal de la distribuciéon se muestra a continuacion:

Consumidor

Minorista final

llustracién 3. 1. Canal de distribucion

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Al comprar directamente mediante importacion la empresa puede convertirse en un
distribuidor potencial, dado que podria vender a precios mas bajos en relacién a su

competencia.

Utilidades en las ventas

En el siguiente cuadro muestra las utilidades que se obtendrian al hacer la compra a
nivel local o importar directamente desde Taiwan.

Tabla 3. 21. Determinacion de Utilidades

Cédigo Tipo de llanta Compraa Compra por
nivel importacion.
nacional. UsD
uUsD
80/100-12 MAXX-CROSS IT POS 5,877 9,48
60/100-14 MAXX-CROSS IT DEL 5,877 8,21
120/100-18 MAXX-CROSS S| POS 14,25 24,46
100/90-19 MAXX-CROSS HT POS 12,2775 19,15
110/90-19 MAXX-CROSS SM POS 13,911 23,81
80/100-21 MAXX-CROSS S| DEL 11,982 16,88

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Mediante la importacion directa la empresa obtendra mayor utilidad por cada llanta, esto
se debe que al comprar en gran volumen y al productor directo evite agregarle costo

adicional que normalmente le agrega un proveedor nacional.
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CONCLUSIONES:

>

La Empresa Publica de Movilidad Transito y Transporte EMOV EP, hasta el afio
2014 registra 8.048 motos, identificandose que entre los beneficios identificados
por los motociclistas estan: una mayor fluidez dentro del denso trafico, sobre todo
en el Centro Histérico, menor contaminacion, costo bajo en su adquisicién, menor
uso de combustible, y hasta mayores posibilidades de aparcamiento. Las
motocicletas, ademas de ser accesibles para la economia de sus usuarios y
propietarios les sirven como herramientas de trabajo de mensajeria o,
simplemente, para el uso personal. De ahi la importancia de buscar mecanismos
que contribuyan a ofrecer mejores precios en llantas para motocicletas.
Mediante la evaluacion financiera en las tablas 25 y 27, se pudo determinar que
la compra a través de importacién directa genera una utilidad al primer afio de

$ 97.652,11 ddlares, mayor a la generada por la compra realizada a nivel
nacional que es de $ 27.756,70 ddlares.

Los costos por importacion son de $ 407.973,06 ddlares, mientras que por la
compra a nivel nacional son de $ 513.396, lo que implica que estos ultimos son
mas altos en relacién a los primeros, esta diferencia se ve reflejado en las
utilidades.

La compra mediante importacién genera un VAN de $ 135.500,72 délares y una
tasa de rendimiento de 21%, lo que significa que la inversion a realizar en cuanto
a la adquisicién de llantas es factible y ser& rentable y permitira al inversionista
recuperar dicha inversion en un lapso de seis afios.

La compra de llantas a nivel local genera un VAN negativo de (288.106,55) y una
tasa de rendimiento del -10.24%, resultados desfavorables para el inversionista,
lo que significa que la inversion a realizar no es factible y no generara rendimiento
alguno.

Actualmente los activos de la empresa le generan el 6% de rentabilidad, y tiene
nueve centavos por cada ddlar en utilidad para devolver a los accionistas.

En el analisis de sensibilidad bajo un escenario optimista, correspondiente a la
importacion directa, se pudo observar que el incremento del 10% las ventas y
disminucion de los gastos generara un VAN superior al escenario base, con tasas
de rendimiento igualmente superiores del 32% y 21,73% respectivamente. Estos

resultados indican que la inversion sera rentable y factible. Por otro lado, bajo un
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escenario pesimista -que consiste en la reduccién de las ventas e incremento de
los gastos- los resultados son completamente desfavorables para el
inversionista, puesto que tanto el VAN como la TIR son menores al escenario
base, mostrando que ante estas variaciones las ventas y gastos son muy
sensibles.

En el andlisis de sensibilidad bajo un escenario optimista y pesimista,
correspondiente a la compra nacional los resultados son negativos en ambos
casos, lo que resulta completamente desfavorable para el inversionista.
Establecer los precios de venta obtenidos en el capitulo tres de esta
investigacion, son valores monetarios menores a los que actualmente existen en
el mercado, con esta estrategia lo que se busca es que la empresa sea mas
competitiva en el mercado y se convierta en un distribuidor potencial en la ciudad,

esto llevara a elevar sus ventas y, a su vez, sus utilidades.

RECOMENDACIONES:

En base a los resultados obtenidos en la investigacion se recomienda realizar la
inversion para la importacion de llantas de motocicleta, puesto que los beneficios
a obtenerse seran altos y permitiran el crecimiento econémico de la empresa.
La empresa debe realizar las compras por importaciéon directa, primero porque
los costos en los que debera incurrir son muchos menores a los que se generan
si realiza la compra en el mercado local, en segundo lugar por que podra ofertar
a sus clientes o0 demandantes productos de buena calidad y a buen precio.
Aunque exista una disminucion en las ventas u incremento en los gastos,
variaciones que podrian presentarse por varios factores, la situacién econémica
sigue siendo favorable para el inversionista, es decir, la empresa generara
rendimientos y le permitira recuperar la inversion.

Es importante mejorar las estrategias de venta en cuanto a los productos que
actualmente tiene la empresa, para la salida répida de la mercaderia, dado que
en el andlisis de indicadores se pudo determinar que existe todavia mercaderia

en bodega.
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Anexos

Anexol. Estado de flujos obtenidos por importacion directa

Tabla Anexo 1. 1 Estado de flujo con incremento en las ventas del 10%

ESTADO DE FLUJO PROYECTADO
Ventas

Costos ventas

Utilidad bruta en ventas

Gastos operacionales

Gastos de administracion

Gastos de venta

Gastos de viaje

Gastos generales

Utilidad antes de impuestos y participacion
15% participacion trabajadores
22% IR

Utilidad neta

Amortizaciones

Flujo de operaciones

Inversion 443.099,75
Flujo neto -443.099,75
VAN $ 304.165,99

TIR 32%

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Af02016

649.426,80
407.973,06
241.453,74
35.126,68
11.307,53
14.830,67
606,62
8.381,86
206.327,05
30.949,06
38.583,16
136.794,84
2.461,07
139.255,91

139.255,91

Afl02017

688.392,41
416.132,53
272.259,88
36.447,45
11.732,70
15.388,31
629,43
8.697,02
235.812,44
35.371,87
44.096,93
156.343,64
2.461,07
158.804,71

158.804,71

Af02018

729.695,95
424.455,18
305.240,78
37.817,87
12.173,85
15.966,91
653,09
9.024,03
267.422,91
40.113,44
50.008,08
177.301,39
2.461,07
179.762,46

179.762,46

Af02019

773.477,71
432.944,28
340.533,43
39.239,82
12.631,58
16.567,26
677,65
9.363,33
301.293,61
45.194,04
56.341,90
199.757,66
2.461,07
202.218,73

202.218,73

Af02020

819.886,37
441.603,17
378.283,21
40.715,24
13.106,53
17.190,19
703,13
9.715,39
337.567,97
50.635,20
63.125,21
223.807,56
2.461,07
226.268,63

226.268,63

Af02021

869.079,55
450.435,23
418.644,33
42.246,13
13.599,34
17.836,54
729,57
10.080,69
376.398,19
56.459,73
70.386,46
249.552,00
2.461,07
252.013,07

252.013,07
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Tabla Anexo 1.

ESTADO DE FLUJO PROYECTADO

Ventas

Costos ventas

Utilidad bruta en ventas
Gastos operacionales
Gastos de administracion
Gastos de venta

Gastos de viaje

Gastos generales

Utilidad antes de impuestos y participacion

15% participacion trabajadores

22% IR

Utilidad neta
Amortizaciones
Flujo de operaciones

Inversion
Flujo neto
VAN

TIR

Elaborado por: Santiago Vintimilla

443.099,75
-443.099,75
($ 33.164,55)
9%

Af02016

531.349,20
407.973,06
123.376,14
35.126,68
11.307,53
14.830,67
606,62
8.381,86
88.249,45
13.237,42
16.502,65
58.509,39
2.461,07
60.970,46

60.970,46

Afl02017

563.230,15
416.132,53
147.097,63
36.447,45
11.732,70
15.388,31
629,43
8.697,02
110.650,18
16.597,53
20.691,58
73.361,07
2.461,07
75.822,14

75.822,14

Af02018

597.023,96
424.455,18
172.568,79
37.817,87
12.173,85
15.966,91
653,09
9.024,03
134.750,91
20.212,64
25.198,42
89.339,86
2.461,07
91.800,93

91.800,93

2. Estado de flujo con disminucién en las ventas del 10%

AR02019

632.845,40
432.944,28
199.901,12
39.239,82
12.631,58
16.567,26
677,65
9.363,33
160.661,30
24.099,19
30.043,66
106.518,44
2.461,07
108.979,51

108.979,51

Af02020

670.816,12
441.603,17
229.212,96
40.715,24
13.106,53
17.190,19
703,13
9.715,39
188.497,72
28.274,66
35.249,07
124.973,99
2.461,07
127.435,06

127.435,06

Af02021

711.065,09
450.435,23
260.629,86
42.246,13
13.599,34
17.836,54
729,57
10.080,69
218.383,73
32.757,56
40.837,76
144.788,41
2.461,07
147.249,48

147.249,48
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Tabla Anexo 1. 3. Tabla 0-1. Estado de flujo con incremento en los gastos del 10%

ESTADO DE FLUJO PROYECTADO
Ventas

Costos ventas

Utilidad bruta en ventas

Gastos operacionales

Gastos de administracion

Gastos de venta

Gastos de viaje

Gastos generales

Utilidad antes de impuestos y participacion
15% participacion trabajadores
22% IR

Utilidad neta

Amortizaciones

Flujo de operaciones

Inversion 443.099,75
Flujo neto -443.099,75
VAN $ 125.952,31
TIR 20%

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Af02016

590.388,00
407.973,06
182.414,94
38.639,35
12.438,29
16.313,74
667,28
9.220,05
143.775,58
21.566,34
26.886,03
95.323,21
2.461,07
97.784,28

97.784,28

AR02017

625.811,28
416.132,53
209.678,75
40.092,19
12.905,97
16.927,14
692,37
9.566,72
169.586,56
25.437,98
31.712,69
112.435,89
2.461,07
114.896,96

114.896,96

Af02018

663.359,96
424.455,18
238.904,78
41.599,66
13.391,23
17.563,60
718,40
9.926,43
197.305,12
29.595,77
36.896,06
130.813,30
2.461,07
133.274,37

133.274,37

AfR02019
703.161,55
432.944,28
270.217,27

43.163,80
13.894,74
18.223,99
745,41
10.299,66
227.053,47
34.058,02
42.459,00
150.536,45
2.461,07
152.997,52

152.997,52

AR02020
745.351,25
441.603,17
303.748,08

44.786,76
14.417,18
18.909,21
773,44
10.686,93
258.961,32
38.844,20
48.425,77
171.691,35
2.461,07
174.152,42

174.152,42

Af02021

790.072,32
450.435,23
339.637,09
46.470,75
14.959,27
19.620,20
802,52
11.088,76
293.166,35
43.974,95
54.822,11
194.369,29
2.461,07
196.830,36

196.830,36
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Tabla Anexo 1. 4. Estado de flujo con disminucion de los gastos en un 10%

ESTADO DE FLUJO PROYECTADO
Ventas

Costos ventas

Utilidad bruta en ventas

Gastos operacionales

Gastos de administracion

Gastos de venta

Gastos de viaje

Gastos generales

Utilidad antes de impuestos y participacion
15% participacion trabajadores
22% IR

Utilidad neta

Amortizaciones

Flujo de operaciones

Inversion 443.099,75
Flujo neto -443.099,75
VAN $ 145.049,13
TIR 21,73%

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Af02016

590.388,00
407.973,06
182.414,94
31.614,02
10.176,78
13.347,61
545,96
7543,67
150.800,92
22.620,14
28.199,77
99.981,01
2.461,07
102.442,08

102.442,08

AR02017

625.811,28
416.132,53
209.678,75
32.802,70
10.559,43
13.849,48
566,48
7.827,32
176.876,05
26.531,41
33.075,82
117.268,82
2.461,07
119.729,89

119.729,89

Af02018

663.359,96
424.455,18
238.904,78
34.036,08
10.956,46
14.370,22
587,78
8.121,62
204.868,70
30.730,30
38.310,45
135.827,95
2.461,07
138.289,02

138.289,02

AfR02019

703.161,55
432.944,28
270.217,27
35.315,84
11.368,42
14.910,54
609,88
8.427,00
234.901,43
35.235,22
43.926,57
155.739,65
2.461,07
158.200,72

158.200,72

AR02020

745.351,25
441.603,17
303.748,08
36.643,72
11.795,88
15.471,17
632,81
8.743,85
267.104,37
40.065,65
49.948,52
177.090,19
2.461,07
179.551,26

179.551,26

Af02021

790.072,32
450.435,23
339.637,09
38.021,52
12.239,40
16.052,89
656,61
9.072,62
301.615,57
45.242,34
56.402,11
199.971,13
2.461,07
202.432,20

202.432,20
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Anexo 2. Estados de flujos obtenidos por compra a nivel nacional

Tabla Anexo 1. 5. Estado de flujo con incremento de las ventas del 10%

ESTADO DE FLUJO PROYECTADO
Ventas

Costos ventas

Utilidad bruta en ventas

Gastos operacionales

Gastos de administracion

Gastos de venta

Gastos de viaje

Gastos generales

Utilidad antes de impuestos y participacion
15% participacion trabajadores
22% IR

Utilidad neta

Amortizaciones

Flujo de operaciones

Inversion 548.522,68
Flujo neto -548.522,68
VAN ($119.441,28)
TIR 3,24%

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Af02016

649.426,80
513.396,00
136.030,80
35.126,68
11.307,53
14.830,67
606,62
8.381,86
100.904,12
15.135,62
18.869,07
66.899,43
2.461,07
69.360,50

69.360,50

Af02017

688.392,41
532.699,69
155.692,72
36.447,45
11.732,70
15.388,31
629,43
8.697,02
119.245,27
17.886,79
22.298,87
79.059,62
2.461,07
81.520,69

81.520,69

Af02018

729.695,95
552.729,20
176.966,75
37.817,87
12.173,85
15.966,91
653,09
9.024,03
139.148,88
20.872,33
26.020,84
92.255,71
2.461,07
94.716,78

94.716,78

AfR02019

773.477,71
573.511,82
199.965,89
39.239,82
12.631,58
16.567,26
677,65
9.363,33
160.726,07
24.108,91
30.055,78
106.561,39
2.461,07
109.022,46

109.022,46

AR02020

819.886,37
595.075,86
224.810,51
40.715,24
13.106,53
17.190,19
703,13
9.715,39
184.095,27
27.614,29
34.425,82
122.055,17
2.461,07
124.516,24

124.516,24

Af02021

869.079,55
617.450,71
251.628,84
42.246,13
13.599,34
17.836,54
729,57
10.080,69
209.382,71
31.407,41
39.154,57
138.820,74
2.461,07
141.281,81

141.281,81
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Tabla Anexo 1. 6. Estado de flujo con disminucion de los gastos en un 10%

ESTADO DE FLUJO PROYECTADO
Ventas

Costos ventas

Utilidad bruta en ventas

Gastos operacionales

Gastos de administracion
Gastos de venta

Gastos de viaje

Gastos generales

Utilidad antes de impuestos y participacion
15% participacion trabajadores
22% IR

Utilidad neta

Amortizaciones

Flujo de operaciones

Inversion 548.522,68
Flujo neto -548.522,68
VAN ($ 278.558,14)
TIR -9,38%

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Af02016
590.388,00
513.396,00

76.992,00
31.614,02
10.176,78
13.347,61
545,96
7.543,67
45.377,99
6.806,70
8.485,68
30.085,60
2.461,07
32.546,67

32.546,67

Af02017
625.811,28
532.699,69

93.111,59
32.802,70
10.559,43
13.849,48
566,48
7.827,32
60.308,89
9.046,33
11.277,76
39.984,79
2.461,07
42.445,86

42.445,86

Af02018
663.359,96
552.729,20
110.630,76

34.036,08
10.956,46
14.370,22
587,78
8.121,62
76.594,68
11.489,20
14.323,20
50.782,27
2.461,07
53.243,34

53.243,34

Af02019
703.161,55
573.511,82
129.649,74

35.315,84
11.368,42
14.910,54
609,88
8.427,00
94.333,90
14.150,08
17.640,44
62.543,37
2.461,07
65.004,44

65.004,44

Af02020
745.351,25
595.075,86
150.275,39

36.643,72
11.795,88
15.471,17
632,81
8.743,85
113.631,67
17.044,75
21.249,12
75.337,80
2.461,07
77.798,87

77.798,87

Af02021
790.072,32
617.450,71
172.621,61

38.021,52
12.239,40
16.052,89
656,61
9.072,62
134.600,09
20.190,01
25.170,22
89.239,86
2.461,07
91.700,93

91.700,93
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Tabla Anexo 1. 7. Estado de flujo con disminucién en las ventas del 10%

ESTADO DE FLUJO PROYECTADO
Ventas

Costos ventas

Utilidad bruta en ventas

Gastos operacionales

Gastos de administracion

Gastos de venta

Gastos de viaje

Gastos generales

Utilidad antes de impuestos y participacion
15% participacion trabajadores
22% IR

Utilidad neta

Amortizaciones

Flujo de operaciones

Inversion 548.522,68
Flujo neto -548.522,68
VAN ($456.771,83)

TIR -30%

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Af02016

531.349,20
513.396,00
17.953,20
35.126,68
11.307,53
14.830,67
606,62
8.381,86
-17.173,48
-2.576,02
-3.211,44
-11.386,02
2.461,07
-8.924,95

-8.924,95

Afl02017

563.230,15
532.699,69
30.530,46
36.447,45
11.732,70
15.388,31
629,43
8.697,02
-5.916,98
-887,55
-1.106,48
-3.922,96
2.461,07
-1.461,89

-1.461,89

Af02018

597.023,96
552.729,20
44.294,76
37.817,87
12.173,85
15.966,91
653,09
9.024,03
6.476,89
971,53
1.211,18
4.294,18
2.461,07
6.755,25

6.755,25

AR02019

632.845,40
573.511,82
59.333,58
39.239,82
12.631,58
16.567,26
677,65
9.363,33
20.093,76
3.014,06
3.757,53
13.322,16
2.461,07
15.783,23

15.783,23

AR02020

670.816,12
595.075,86
75.740,26
40.715,24
13.106,53
17.190,19
703,13
9.715,39
35.025,02
5.253,75
6.549,68
23.221,59
2.461,07
25.682,66

25.682,66

Af02021

711.065,09
617.450,71
93.614,38
42.246,13
13.599,34
17.836,54
729,57
10.080,69
51.368,24
7.705,24
9.605,86
34.057,15
2.461,07
36.518,22

36.518,22
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Tabla Anexo 1. 8. Estado de flujo con incremento en los gastos del 10%

ESTADO DE FLUJO PROYECTADO
Ventas

Costos ventas

Utilidad bruta en ventas

Gastos operacionales

Gastos de administracion

Gastos de venta

Gastos de viaje

Gastos generales

Utilidad antes de impuestos y participacion
15% participacion trabajadores
22% IR

Utilidad neta

Amortizaciones

Flujo de operaciones

Inversion 548.522,68
Flujo neto -548.522,68
VAN ($297.654,97)

TIR -11,11%

Elaborado por: Santiago Vintimilla

Af02016
590.388,00
513.396,00

76.992,00
38.639,35
12.438,29
16.313,74
667,28
9.220,05
38.352,65
5.752,90
7.171,95
25.427,81
2.461,07
27.888,88

27.888,88

AR02017
625.811,28
532.699,69

93.111,59
40.092,19
12.905,97
16.927,14
692,37
9.566,72
53.019,40
7.952,91
9.914,63
35.151,86
2.461,07
37.612,93

37.612,93

Af02018
663.359,96
552.729,20
110.630,76

41.599,66
13.391,23
17.563,60
718,40
9.926,43
69.031,10
10.354,67
12.908,82
45.767,62
2.461,07
48.228,69

48.228,69

AfR02019
703.161,55
573.511,82
129.649,74

43.163,80
13.894,74
18.223,99
745,41
10.299,66
86.485,93
12.972,89
16.172,87
57.340,17
2.461,07
59.801,24

59.801,24

AR02020
745.351,25
595.075,86
150.275,39

44.786,76
14.417,18
18.909,21
773,44
10.686,93
105.488,62
15.823,29
19.726,37
69.938,96
2.461,07
72.400,03

72.400,03

Af02021
790.072,32
617.450,71
172.621,61

46.470,75
14.959,27
19.620,20
802,52
11.088,76
126.150,86
18.922,63
23.590,21
83.638,02
2.461,07
86.099,09

86.099,09
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Cuadro Anexo 1. 1. Balance General Autollanta S.A.

ACTIVO

Activo corriente

Efectivo y equivalentes de efectivos
Activos financieros

inventarios

Servicios y otros pagos anticipados
Activos por impuestos corrientes
Otros activos corrientes

Total activo corriente

Activo no corriente

Propiedad, planta y equipo

Activo intangible

Total activo no corriente

TOTAL ACTIVOS

BALANCE GENERAL
AUTOLLANTA CIA. LTDA.

396185,51
68829,37
348546,3

-51293,04
15540,82

2681,85

780490,81

392379,71

7309,37
399689,08

1180179,89

ANO 2014

PASIVO

Pasivo corriente

Cuentas y documentos por pagar
Obligaciones con instituciones financieras
Provisiones

Otras obligaciones corrientes

Cuentas por pagar diversa relacion

Total pasivo corriente

Pasivo no corriente

Provisiones por beneficios sociales empleados
Cuentas por pagar diversa relacion

Total pasivo no corriente

PATRIMONIO

Capital

Resultados acumulados

Reservas

Resultado del ejercicio

Periodo ganancias

Total patrimonio

PASIVO + PATRIMONIO

9502,99
0

10396
9875,28
104,08
29878,35

75215,5
266540,15
341755,65

400
651209,78
21848,14
69855,27
65232,7
808545,89

1180179,89

Fuente: AUTOLLANTA CIA. LTDA. (2014)
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ENCUESTA DIRIGIDA AL PUBLICO USUARIO DE LLANTAS PARA
MOTOCICLETAS DE LA CIUDAD DE CUENCA

La presenta encuesta es realizada con el fin de determinar algunos aspectos
relacionados a la preferencia y nivel de consumo de los usuarios de llantas para
motocicletas. La informacion que Ud. gentilmente nos proporcione sera manejada
con absoluta confidencialidad y empleada solo para los fines de esta investigacion.

Datos generales:

Nombre:.....ccoooiiii N° de Cédula:
Edad:.......coo i Actividad /
profesion:........cccoiiiiiiiiiinnn.

Encuesta

1. ¢, Cudl es su medio de transporte mas habitual?
a. Automovih
b. Moto

2. ¢Con qué frecuencia usted utiliza su motocicleta en transcurso de una
semana?
dias (numero de dias)

3. ¢ Cuédl es el tiempo promedio que maneja su motocicleta cuando la utiliza?
Minutos (numero de dias)

4. ¢ Cada cuanto tiempo compra o adquiere llantas?
Meses

5. ¢Qué tipo de llantas usted adquiere?
a. Paralaciudad ...........
b. Para el campoy la ciudad...........
c. Parael campo...........
d. Para competencia..........

6. ¢De las siguientes marcas en llantas de motocicletas, cuales conoce o ha
escuchado? (Opcion multiple)

Kenda ...........

Pirelli ...........

XTI oKQ o
O
>
]
>
Q
wn
=)
>
=
-
@

Kenda...........

~0o0Tw
O
[
S
(@]
©
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8. Al momento de comparar llantas usted las elige debido a (Opcién multiple):

a. Preco

b. Caldad

c. Marca Ll

d. Disefio Ll

e. Otros . sCual?.............
f. Ninguna

9. Ud. considera que las llantas que usted compra poseen una calidad:
a. Excelente ...

b. Buena
c. Regular
d Mala Ll
e. Pésima Ll

10. Ud. considera que la publicidad de las llantas es:
a. Excelente .l

b. Buena
c. Regular
d Mala
e. Pésima Ll

11. El precio actual de las llantas le parece:

a. At
b. Normal
c. Bgjo Ll

GRACIAS
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