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ABSTRACT
The company M&M, it is an importer of tires for agricultural machineries and pertaining
to roads equipment, with 30 years of presence in the city of Guayaquil, and that generates an
average of sale of two daily tires, situation that is not profitable, due to the realized investment

and the institutional image that possesses this company.

For this reason, the aim of the present study was to determine the principal commercial
and technological strategies to be in use in the negotiation and distribution of national and
imported tires. Later, there were realized an internal analysis of the strengths and weaknesses of

the company.

Also interviewed the main and secondary actors involved in the marketing of tires and
on the other hand surveys were conducted in the city of Guayaquil, with the purpose of knowing
and applying the best strategy, through marketing mix, that allows M & M, achieve a better level

of sales.

Finally, a financial analysis was realized projected to five years to evaluate the economic
feasibility of the project, by means of financial indicators (NPV and TIR), that gave favorable

results, with one NPV of $ 47.040,49 and one TIR of 46,74 %.

Keys Word: Importer of tires, commercial and technological strategies, he interviews

principal actors and financial analysis



RESUMEN
La empresa M&M, es una importadora de llantas para maquinarias agricolas y equipo
caminero, con 20 afios de presencia en la ciudad de Guayaquil, y que genera un promedio de
venta de dos llantas diarias, situacion que no es rentable, debido a la inversion realizada y la

imagen institucional que posee esta empresa.

Por esta razon, el objetivo del presente estudio fue determinar las principales
estrategias comerciales y tecnoldgicas a utilizarse en la negociacion y distribucion de llantas
nacionales e importadas. Posteriormente, se realizd un andlisis interno de las fortalezas y

debilidades de la compafiia.

También se entrevisto a los actores principales y secundarios que intervienen en la
comercializacion de las llantas y por otro lado se efectuaron encuestas en la ciudad de
Guayaquil, con la finalidad de conocer y aplicar la mejor estrategia, a través del marketing mix,

que permita a M&M, alcanzar un mejor nivel de ventas.

Finalmente, se realiz6 un andlisis financiero proyectado a cinco afios para evaluar la
factibilidad econdmica del proyecto, mediante indicadores financieros (VAN y TIR), que

dieron resultados favorables, con un VAN de $ 47.040,49 y una TIR de 46,74%.
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1 SECCION I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Antecedentes

Las llantas son bienes comerciales que se venden de forma continua, debido a que miles
de vehiculos transitan a diario por diferentes lugares del Ecuador, lo que permite que el
producto se venda de manera constante, dependiendo del recorrido del vehiculo. Para la
comercializacion se emplean diversos metodos de mercadeo que buscan atraer la atencion de
los conductores, estableciendo estrategias que estén relacionadas con el costo-produccion,

importacion, distribucion y venta final del producto.

No obstante, hay empresas que carecen de propuestas que ofrezcan al cliente las
promociones y descuentos por la compra de cada llanta. Comunmente, el comprador prefiere
elegir la mejor oferta basada en el precio, facilidades de pago, garantia y un buen servicio post

venta.

El mercado de llantas tiene varios distribuidores, como el que esta ubicado en la avenida
diecisiete de la ciudad de Guayaquil, cuya venta del producto se ha incrementado notablemente
con precios competitivos. En otras comercializadoras, las ventas de neumaticos van
acompafiadas de exhibicién para que el cliente pueda seleccionar y decidirse por la mejor

alternativa de compra que satisfaga sus necesidades.

Debido a la libre competencia en el mercado de llantas, las pequefias y medianas empresas
(Pymes), han planteado diversas estrategias de comercializacion, tales como: promociones,
descuentos y créditos, con el fin de atraer al cliente para ofrecerle el producto a un precio

factible y con excelente servicio post venta.



Como referencia de aquello, esta la reconocida empresa de distribucion y venta de llantas
Andrés Borbor, cuya entidad posee una infraestructura amplia, brindandoles a clientes, los

servicios gratuitos como alineacion y balanceo, del producto en la primera adquisicion.

Segun alude Castafieda (2017) directivo de buses escolares “existen empresas de
transporte terrestre que prefieren comprar llantas al por mayor para luego venderlos a los socios
a precios méas econdémicos y con facilidades de pago. Indirectamente, esta situacion disminuye

el volumen de ventas en las distribuidoras.”

Los aranceles, salvaguardias e impuestos aplicados a la legislacion ecuatoriana resultan
ser un inconveniente para legalizar las llantas importadas, donde ciertas medidas provocan un
aumento en el precio final del producto. Sin embargo, las salvaguardias son medidas de
seguridad para promover la fabricacion de llantas nacionales, con lo que se reactivarian las

inversiones favoreciendo asi a la industria ecuatoriana.

Ademas, en nuestro medio se importan llantas chinas en grandes cantidades con precios
competitivos para el mercado nacional, lo que ocasiona que la tendencia del mercado chino sea
cada vez mayor en las diferentes regiones del pais, opacando la produccién nacional y el

mercado exportador.

Por ultimo, Castafieda (2017) sostiene que “otros propietarios de vehiculos prefieren el
reencauche de sus llantas debido a que el costo es menor en comparacion con un producto
nuevo”; no obstante, el reencauche sélo se aplica a neumaticos importados debido a que las

Ilantas nacionales son de menor calidad y no permiten este proceso.



1.2 Definicion del problema

En el Ecuador, segun resolucion del Comité de Comercio Exterior (COMEX), afio 2015,
ademas de la eliminacién de las salvaguardias para vehiculos livianos, también se beneficiaron
a los vehiculos pesados que pertenecian a federaciones de transportistas que poseian cupos de

importacion.

Segln Ramirez (2017), jefe de ventas de Ilantas Bridgestone en Mavesa, afirma que:

Al inicio de la aplicacién de las salvaguardias, ésta causo en los transportistas, un traslado
hacia las fronteras del pais como alternativa para adquirir el producto a un precio menor en
comparacion con el mercado local. No obstante Ramirez sostiene que la competitividad del

sector y tales medidas, no ocasionaron bajas en las ventas de neumaticos.

A su vez, Piedra (2017), representante de una empresa de transporte turistico, manifiesta
que “los factores que incidieron al adquirir una llanta, en especial las de procedencia china,
encontraron precios bajos, inclusive con certificacion de calidad OTT que es exigida por el

estado americano para garantizar su calidad.”

En cambio, el reencauche, cuya finalidad es rehusar la llanta, es otra de las opciones que
plantea el usuario antes de adquirir una nueva. Piedra alega que este tipo de neumatico sélo se
lo utiliza en el eje trasero del vehiculo, lo que prolonga la vida dtil de la llanta y permite un

ahorro del 65% de su valor.

Si bien es cierto que las empresas aplican diversas técnicas de mercadeo, en la
actualidad el internet también juega un rol importante en la promocion de articulos de venta
masiva, lo que permite al cliente la eleccion de distintos modelos de llantas y también otros

productos como son los aros, baterias, etc.



Cabe indicar que la fidelizacion de los clientes, es una de las falencias de la empresa
M&M, debido a que no se contacta con ellos, ni por teléfono o por correo para ofrecerles

novedades en servicios y promociones. Esto demuestra que existe un seguimiento ineficiente.

Por lo tanto, para profundizar en la problemética de la empresa M&M, se procedio6 a
utilizar el método Design Thinking, aplicando tacticas para relacionarse con los actores

involucrados en la comercializacion tales como: importadores, distribuidores y clientes finales.

En una de las entrevistas de contexto, se aplicé el Juego del espia, a Conauto, en el que
se consult6 sobre los precios de las llantas y los productos que ofrecen, sus facilidades de pago

y demas caracteristicas.

Otra herramienta utilizada en la entrevista fue la de “Prioridades forzadas”, aplicada al
jefe de ventas del grupo Mavesa, en el que se plantearon los problemas de la empresa M&M,
tales como: la alta competitividad en el sector de las llantas, las salvaguardias y otros aranceles.
En dicha entrevista se pudo conocer que la problematica se enfocaba en las estrategias de

marketing que lleve a cabo cada empresa.

En definitiva, dada la importancia de ampliar el segmento de mercado y mejorar la
rentabilidad de la empresa M&M, este proyecto estd encaminado a proponer una estrategia
competitiva que le permita a dicha entidad, mejorar su posicionamiento a corto plazo en

Guayaquil.



1.3 Objetivos del proyecto

1.3.1 Objetivo General

Determinar las principales estrategias comerciales y tecnologicas a utilizarse en la
negociacion y distribucion de llantas nacionales e importadas para la empresa M&M en la

ciudad de Guayaquil.

1.3.2 Objetivos Especificos

Analizar el entorno interno y externo de la empresa M&M, relacionado con la

comercializacion de llantas y accesorios en la ciudad de Guayaquil.

Describir las fortalezas y debilidades de la empresa M&M a través de una matriz de

prioridades, considerando la opinion de los clientes, empleados y autoridades.

Plantear estrategias de comercializacion para dar a conocer los nuevos productos y

servicios de la empresa M&M que se realizaran en la ciudad de Guayaquil.

Evaluar la factibilidad financiera del negocio en un periodo de 5 afios, a partir de la

implementacidn de las estrategias comerciales para la empresa M&M.

1.4 Justificacion

El presente proyecto surge de la necesidad de implementar una estrategia competitiva
para la empresa M&M, ya que carece de una gestion eficiente en el &rea de marketing, entonces
se requiere impulsar la diversificacion de su linea de productos mediante internet, ademés de

mejorar su posicionamiento en el mercado local a corto plazo.

Se sostiene que, mediante criterios claros y concisos en la comercializacion de
neumaticos, accesorios y afines, se brinde una mayor garantia para el cliente, por lo que se

procedera a desarrollar diversas estrategias tales como:



e Actividades de promocidén de los productos que ofrece la empresa (llantas, baterias,
aros), considerando ademas, que la calidad y el servicio sea 6ptimo e incentive a que el
cliente acuda con frecuencia a las instalaciones.

e Brindar servicios adicionales tales como enllantaje, balanceo y alineacion de los
neumaticos con un asesoramiento especializado acorde a la marca y tipo de vehiculo.

e Para concluir, se sugiere la creacion de un sitio web y que mediante la red social
(Facebook), M&M promocione adecuadamente la linea de productos y servicios, a fin

de incentivar la fidelizacion con el cliente.

1.5 Alcancey delimitacion del proyecto
El alcance de la presente investigacion serd analizar y formular la mejor estrategia
competitiva para la empresa M&M, que permita promocionar los productos y servicios de

manera apropiada.

El proyecto se lo realizara en la ciudad de Guayaquil y el mercado meta seran los
propietarios de toda clase de vehiculos. Ademas, se delimitan las estrategias indicadas para las

empresas de transporte de carga y pasajeros del medio local.

Para finalizar, se realizara un analisis financiero de la empresa M&M que determine la

viabilidad del proyecto.



1.6 Cronograma del proyecto

Tabla 1 Cronograma de actividades

Descripcion

Al

A2

S1

S2

o1

02

N1

N2

D1

D2

Planteamiento del problema

objetivos

Presentacion y aprobacion de los

Elaboracién del marco teérico

Metodologia aplicada, poblaci6

exploratorio en la investigacion

y muestra, estudio descriptivo y

n

Recopilacion y anélisis de los

Observacion y entrevistas

datos y resultados de la encuesta.

obtenida

Interpretacion de la informacion

Aspectos financieros de la
inversion, célculo de las
proyecciones, indicadores TIR,

VAN y punto de equilibrio

Conclusiones y recomendaciones

Elaborado por: Los autores




2 SECCION Il: ANALISIS SITUACIONAL (MICRO Y MACRO ENTORNO)
2.1. Andlisis del Macro Entorno

2.1.1 Entorno Econdémico
De acuerdo, al Banco Mundial (2017), en el Ecuador durante los afios 2014 y 2016 el

desempleo urbano aumento de 4,5% a 6,5% Yy el subempleo urbano aument6 de 11,7% a 18,8%.
En este mismo periodo, la pobreza y el coeficiente de Gini de desigualdad permanecieron

basicamente estancados.

En Ecuador, el 16 de abril del 2016, se presentd un desastre natural que afect6 a gran
parte del pais, y debido a eso, las cinco medidas econémicas que presento el ex presidente
de la Republica Rafael Correa fueron incrementar el IVA del 12% al 14%, con vigencia
temporal de un afio, contribucién del 3% de las utilidades de las empresas, el 0.9% de las
personas naturales cuyo patrimonio supere el millén de ddlares (por una sola vez), pagar un
dia de sueldo para quienes ganen méas de $1000 y por ultimo, que el estado venda algunos

de sus activos. (Diario EI Comercio, 2016)

Las medidas temporales indicadas aumentaron los ingresos publicos no petroleros y
restringieron las importaciones, pero también se incurrio a financiamientos externos y

domésticos que han provocado el aumento de los gastos publicos. (Banco Mundial, 2017)

Estas resoluciones provocaron que se disminuyan las ventas, por ejemplo, tenemos
el caso de las concesionarias de vehiculos que asumieron los dos puntos del IVA para
mantener las ventas, explico David Molina, director ejecutivo de la Camara de la Industria
Automotriz Ecuatoriana (CINAE). El afio anterior se vendieron 62.305 unidades, la cifra
mas baja de los ultimos 12 afos.

Con respecto al crecimiento econdémico, el Fondo Monetario Internacional (2017)

pronostica una tasa de -2.3% para el 2016 y una profundizacién de la contraccion de -2.7% en



el 2017. La menor dindmica economica se explica por la caida en exportaciones, la débil
demanda interna y la menor inversion.

Por otro lado, la industria llantera nacional “prevé incrementar un 30% de su produccion
y pasar de 2°250.000 a 2°500.000 unidades de neumaticos al afio”. La diferencia de precios de

productos importados y nacionales no es tan marcada, pero algunas llantas

Angie Penfafiel, ejecutiva de ventas de Andrés Borbor, en cuya encuesta realizada por
diario el Telégrafo (2015), sefiald que una llanta aro 16 nacional cuesta en promedio $ 168, y
una china $ 145; en el caso de un aro 14, el precio de la llanta local es de $ 94 y la importada
de Japon cuesta $ 105. Segun Pefiafiel, la mayor parte de la mercaderia de dichos
establecimientos es hecha en Ecuador, sin que esto represente un problema por temas de

calidad. (El ciudadano, 2015)

Asimismo, José, quien trabaja en el departamento de compras de General indicé que
esta es una excelente marca en el mercado local, sin embargo, existe un inconveniente por
la escasez de ciertas medidas de aro 18 para camiones. También especifica que los clientes
prefieren llantas importadas por el tipo de labrado, ya que, unas son para transitar por
terrenos en épocas de lluvia y otras en terrenos pantanosos que hacen que la tierra se adhiera

mejor en el labrado. (Diario el ciudadano, 2015)

Con esta dptica coincidié Roberto Fonseca, propietario de una llantera desde hace
20 afos, quien dijo que el problema es que existen vehiculos cuyas medidas de llanta no se
fabrican en el pais. Puso como ejemplo el Chevrolet, Orlando, y el Toyota Yaris. (Diario

El Telégrafo, 2015)



2.1.2 Entorno Natural

Los hogares ecuatorianos con el paso de los afios, han concientizado el tema ecoldgico,
tal como se observa en la Figural, que a nivel nacional el 21,16% de las viviendas clasifican
residuos correspondientes al afio 2010 y en el afio 2016 el 41,46% representa los hogares
ecuatorianos que clasifican residuos, notando un aumento del 20,30% a partir del 2010 al 2016,

siendo un logro positivo para la sociedad con el fin de preservar el medio-ambiente.

Ademas, segun datos de la Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo-
ENENDU (2016) dice, que 4 de cada 10 familias realizan este habito, entre los materiales mas

reciclados tenemos: el papel-carton, vidrios, plasticos y organicos.

41,46%
381 32% 39;40%

29,85% 31,56%
25,16%
I * 22 74%
2014 2016

2010 2011 2012 2013 2015

Figura N° 1 Hogares que clasifican residuos (%)
Fuente: Médulo de Informacion Ambiental en Hogares - Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y
Subempleo- ENEMDU (2016)

Las industrias ecuatorianas también cumplen con las exigencias de los consumidores
finales que es preservar el medio ambiente. Este es el caso de la empresa Continental Tire
Andina, cuya estrategia corporativa ambiental, es centrarse en la proteccion del clima y la

eficiencia energética, es decir, consumir menos energia y conservar los recursos naturales.

El Ministerio del Ambiente (s.f) puso en marcha el Plan de Gestion Integral de los
Neumaticos Usados, debido al notable incremento, por lo cual se cred esta ley con el fin de

reducir la contaminacion ambiental que el producto causa.
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Actualmente, la compariia Eco-Caucho, recicla llantas y las usa como: pisos y losetas
de caucho, elementos viables y llantas renovadas con la aprobacion del reencauche que

mantienen la misma seguridad que una llanta nueva.

2.1.3 Entorno Politico

El Decreto Ejecutivo 1327 firmado por el ex - presidente de la Republica, Rafael
Correa, es parte de las politicas publicas que ha generado el Ministerio de Industrias para
fomentar el reencauche. En este sentido el programa Rehusa Llantas, busca fortalecer la
industria del reencauche en el pais, ademas de promover una produccion mas limpia,
sustituir estratégicamente las importaciones y reducir la salida de divisas. El plan de calidad
2016 fue creado con la finalidad de que exista cultura de produccion y consumo nacional

responsable. (Ministerio de Industrias y Productividad, s.f)

Ademas, el acuerdo entre Ecuador y la Unién Europea (UE), alcanzé un saldo
positivo en la balanza comercial, con este convenio, se redujo la tasa que paga el banano del
Ecuador para entrar a la Union Europea. “Hasta el 2016 el pais cancelaba 104 euros por
tonelada métrica, lo que lo hacia mucho mas costoso que el de sus competidores. Este afio
el valor pasé a 97 euros por tonelada métrica, es decir, apenas solo un euro mas que el

banano de Colombia”. (Diario el telégrafo, 2017)

El acuerdo con la UE, no solo benefici6 al sector de las exportaciones, sino que
también las importaciones, permitiendo a los productores ecuatorianos reducir los costos de
maquinarias y equipos. Es por eso que el convenio comercial concedera al Ecuador reducir
los costos de adquisicién del conocimiento tecnoldgico europeo, a través de la importacion

de bienes de capital necesarios para la industrializacion. (Diario EI Universo, 2016)
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2.1.4 Entorno Tecnoldgico

René Ramirez, titular de la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e
Innovacion (SENESCYT), cargo que desempefié desde el 4 de Julio del 2011 al 24 de mayo
del 2017, sefiala que Ecuador invierte 1.88% del PIB en tecnologia e innovacion que representa
alrededor de $ 1.900 millones, con la finalidad de mejorar areas investigativas como
nanotecnologia, robotica, medicina, electrénica, industrial (Diario el Telégrafo, 2016).

El actual presidente de la Secretaria de Educacion Superior, Augusto Barrera, afirma
gue mantiene convenios con el Centro Nacional de Investigacion Italiano que fue pactado el
17 de julio del presente afio, en Roma, con la finalidad de colaborar en areas de la biomedicina,
la quimica, la tecnologia, el medioambiente, la energia, el transporte, el patrimonio cultural o
la agroindustrial y estudios nano tecnoldgicos, con el prop6sito de tener mayor conocimiento

en técnicas de control de contaminacion, seguridad alimentaria y tratamiento de enfermedades
(Diario el Comercio, 2017).

Segun datos del INEC, a nivel urbano se registré que el 92,4% de ciudadanos acceden
a redes sociales, por medio de sus teléfonos moviles; mientras que en la zona rural el 82,88%
de personas con celular accede a las redes sociales. (Ministerio de telecomunicaciones y

Sociedad de la Informacion, 2015)

Asi mismo, las industrias de produccion de jugos, gaseosas, te, bebidas hidratantes,
agua y lacteos invierten mas en la produccion tecnolédgica. En el afio 2016, este sector

representd el 39% del PIB de la industria en el Ecuador ( Vistazo, 2016).

A continuacion, tenemos el caso de Tesalia CBC que realizd una fuerte inversion para
integrar procesos como el soplado de envases y el paletizado con brazos robéticos. Su Gltima
compra fue una linea SI PA de Gltima generacion para la planta de Machachi, con capacidad
de produccién de 36.000 botellas por hora a un costo aproximado de 12 millones de ddlares.

( Vistazo, 2016)
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2.1.5 Entorno Socio - Cultural

Segun las cifras de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), el
40% de las marcas de vehiculos més vendidos son del continente asiatico proveniente de China,
Japdn, Corea del Sur e India. De este grupo la marca de vehiculo mas demandado por los
ecuatorianos es Chevrolet, siendo lider con el 44% del mercado, luego esta Kia con el 10,8%

y por ultimo Hyundai que tiene el 8,46% del mercado (Diario el Comercio, 2014).

Figura N° 2 El top ten de las marcas de vehiculos en Ecuador
Fuente: Aeade/El Comercio

Las redes sociales como medio de informacion, permite a las empresas llegar a sus
clientes y establecer una comunicacion virtual en tiempo real. Ademas, hoy en dia, el facebook,
twitter o Linkedin, son imprescindibles para millones de usuarios que dedican varias horas al

dia a relacionarse entre ellos.

Segun Tecnologias de la Informacién y Comunicacién (TIC), se dice que los hombres
utilizan mas las redes sociales con un 91,38%; en tanto que el 90,61% de las mujeres utilizan
estas herramientas tecnoldgicas en sus teléfonos. En cuanto a grupos etarios, las personas

entre 15y 29 afios son las que maés utilizan las redes sociales en sus teléfonos, con un 94,1%;

13



seguido de los jovenes menores de 15 afios que lo hacen en un 93%. (Ministerio de

telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion, 2015)
2.2 Analisis del Micro Entorno

2.2.1 Historia de la empresa M&M
Sus inicios trascienden desde el afio 1981 en la ciudad de Guayaquil, donde se asociaron

Manuel Romero y Miguel Mejia, razén de sus siglas M&M. Una de sus primeras actividades
como empresa, fue la venta de repuestos para vehiculos y otros accesorios. Conforme pasaron
los afios, la sociedad como tal fue creciendo econémicamente hasta consolidarse como una
empresa dedicada a la venta de Ilantas importadas y nacionales para maquinarias, asi como

también baterias para carros.

2.2.2 Misién

“M&M es una empresa comercializadora de llantas y accesorios para vehiculos,
comprometida en satisfacer las necesidades de nuestros clientes con productos de calidad y

excelencia en servicio para una transportacion segura y eficaz”. (M&M)

2.2.3 Vision
“Ser referentes comerciales de alta eficiencia a nivel local en la venta de llantas y

accesorios para todo tipo de maquinarias y vehiculos que cumplan con los requerimientos de

nuestros clientes”. (M&M)

2.2.4 Areas claves de la empresa
M&M es una empresa familiar con sede en Guayaquil, dedicada a la importacion,

distribucion y venta de Ilantas para los clientes locales. Para el cumplimiento de sus actividades
cuenta con 7 miembros que son: gerente, contador, vendedor, gestor de cobranzas, secretaria,

despachador y bodeguero.
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Los departamentos claves de la empresa M&M son: Gerencia, Contabilidad, Ventas,

Cobranza y Bodega. Sus actividades se cumplen de la siguiente manera:

Gerencia: En esta area, el gerente direcciona todas las actividades involucradas en el
proceso de toma decisiones y pacta la venta final con su visto bueno para el cierre del
negocio con nuevos clientes. En este caso, el gerente cuenta con un sistema de
verificacion de estado crediticio del consumidor potencial.

Contabilidad y recursos tecnologicos: El area contable se encarga de suministrar los
reportes financieros al gerente para el cierre de cada mes. Para este fin, la empresa
cuenta con un software llamado Raflex, que contiene la base de datos de todos los
clientes y el manejo de inventarios, facturaciones, érdenes de compra y venta. La
empresa M&M cuenta con capital aproximado de cien mil délares americanos, cuyo
valor se invierte en la importacion de llantas para maquinaria agricola, vehiculos y
equipo caminero, procedentes de India y Korea del Sur.

Ventas y cobranzas: La empresa cuenta con dos agentes que se encargan de brindar
asesoria al cliente, ofreciéndoles informacidn sobre llantas y accesorios para vehiculos.
Sin embargo, en ocasiones, la compafiia no cuenta con una persona que se encargue de
las cobranzas. Esto afecta a los vendedores ya que posponen las tareas para la cobranza.
En fin, esto representa una debilidad y un desperdicio de tiempo al no tener funciones
definidas para cada cargo.

Bodega: La empresa tiene dos bodegas, ubicadas en el centro y sur de la ciudad de
Guayaquil. En la matriz localizada en el centro (Machala 516 y Padre Solano), esta la
bodega principal, donde hay dos personas responsables de llevar los registros de la
recepcion y entrega de la mercaderia. No obstante, la bodega del sur no cuenta con un
elemento asignado. Esta situacidon representa otra debilidad en cuanto a temas de

seguridad.
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2.3 Fuerzas de Porter
Se usa este concepto con el fin de maximizar los recursos de la empresa y por ende
sobresalir ante la competencia, mediante un plan adecuado que permita la ventaja

competitiva. (Porter, s.f)

2.3.1 Poder de Negociacion de los Clientes (Alto)

Existen otras empresas similares en el mercado como Andrés Borbor, Durallanta y
Antonio Pino Icaza, que ofrecen servicios adicionales de enllantaje, alineacion, balanceo,
cambio de aceite. Estas entidades poseen un plan de marketing y ofrecen precios competitivos,
asi como variedad de ofertas y promociones. Por consiguiente, los clientes se sienten atraidos

a estas empresas aunque M&M es un importador que podria realizar la venta sin intermediarios.

2.3.2 Poder de Negociacion de los Proveedores (Bajo)
Los proveedores de M&M en cuanto a llantas para camiones y vehiculos livianos son

Tracto Mag, Universal Tyres, Mooky, Comercial Cisneros, los cuales presentan poseen un bajo
poder de negociacion; debido a que no son proveedores exclusivos. Es decir, hay una variedad

de ofertantes tanto nacionales como internacionales.

2.3.3 Amenaza de Nuevos Entrantes (Baja)
El mercado de llantas se encuentra saturado y los precios no varian mucho. Ademas, el

gobierno ecuatoriano ha implementado legislaciones en este sector, como es la ley de
reencauche de neumaticos, que exige reutilizar el 70% de la adquisicion de las importaciones

de llantas para vehiculos pesados.

La implementacion de la ley de reencauche en los neumaticos, tiene como proposito la
preservacion del ambiente. Esta medida se ha convertido como un sustituto cercano para las
Ilantas nuevas, esto porque prolonga la vida atil de la llanta, y es mas econdmica que una llanta
nueva. No obstante, pueden existir entidades que no tienen la liquidez suficiente para cumplir
con este requisito de importacion.
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2.3.4 Amenaza de Productos Sustitutos (alto)

En este caso, el mercado de llantas no tiene sustitutos, a pesar que la industria utiliza
como materia prima el caucho para la elaboracién final de llantas y también para el reencauche
que es la reutilizacion de neumaticos, lo que si representa una amenaza para los productos

nuevaos.

“Por ejemplo, el costo de una llanta reencauchada para buses equivale a $250 mientras
que una llanta nueva nacional va desde $580, permitiendo un ahorro de $330.” (Diario El

Universo, 2011)

2.3.5 Rivalidad entre los competidores (Alto)

Existe una gran rivalidad en el mercado de llantas porque actualmente las
comercializadoras ofrecen la diversificacion de productos y variedades de servicios como
enllantaje, alineamiento, balanceo, cambio de aceite, lavado de auto, etc. Por lo tanto, los
competidores rivalizan con servicios adicionales a precios competitivos para diferenciarse y

llamar la atencion de los clientes.

2.4 Matriz FODA de la empresa M&M

Tabla 2 Matriz de FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Posee mas de 30 afios en el mercado como La disminucion del IVA del 14% al 12%,
comercializadora de llantas. permite disminuir el precio de la llantas y
aumentar el volumen de las ventas.

M&M es un importante importador de llantas

paramaquinarias agricolas y de equipo La eliminacion de las salvaguardias para
caminero. llantas y afines permiten ofrecen un mejor
precio.

Permiten flexibilidad en los pagos de los : ;
clientes. La existencia de un mayor control en las

fronteras para disminuir ¢l contrabando de

Los créditos que otorgan a sus clientes no Ulantas.
generan intereses.

DEBILIDADES AMENAZAS

Poca diversificacion de la linea de productos. | Economia inestable.

No tienen presencia en medios virtuales yno | La ley del reencauche disminuye la
comercializan por canales electrénicos. importacion de llantas para camiones.

Carece de promociones para la linea de
productos y servicios.

Elaborado por: Los autores
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Como resultado del anélisis FODA, se puede concluir que la empresa tiene mas fortalezas

que debilidades y que sus oportunidades son mayores que las amenazas.

Poseer 30 afios en el mercado, los vuelve una empresa con experiencia que conoce a los

consumidores y les permite usar esta informacion como parte de un futuro plan de marketing.

M&M es un importante importador de llantas para maquinaria agricola y equipo caminero.
A parte, en la negociacion permite flexibilidad de pagos a los clientes, es decir, los créditos que

otorgan, no generan intereses.

Sin embargo, la empresa posee poca diversificacion de su oferta, lo que representa una
desventaja competitiva, ademas que no tiene medios virtuales de comunicacion para

promocionar la linea de productos y servicios.

En cuanto a la politicas gubernamentales del pais, tales como la disminucién del IVA
del 14 al 12%, la eliminacion de las salvaguardias y las cuotas de importacion para vehiculos,
representan oportunidades para M&M ya que el importador recurrira en adquirir un mayor
volumen de compras a menor precio. Adicionalmente, un mayor control en las zonas
fronterizas para reducir el contrabando de llantas, fomentan una mayor dinamica comercial en

el medio local.

Por otra parte, la economia inestable del pais, las normativas y requisitos de importacion
para componentes de vehiculos, causan incertidumbre para los inversionistas e importadores,

lo que genera una crisis laboral y estancamiento en las ventas del sector automotriz.

Con respecto al proyecto Rehlsa Llanta de la Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo (SENPLADES), cuya finalidad es dinamizar la industria nacional del reencauche
de llantas para buses y camiones, para M&M, esto implica directamente en una disminucion

de las ventas, ya que ciertos usuarios tendran la necesidad de rehusar las llantas, en lugar de
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adquirir una nueva. Por consiguiente, los factores indicados implican amenazas para la empresa

M&M.

En resumen, cabe recalcar que M&M no se encuentra compitiendo al nivel de otros
ofertantes. Por lo tanto, la estrategia genérica que se aplicard, segun lo planteado por Michael
Porter, es la de enfoque, con el propdsito de conseguir ventaja competitiva en el mercado meta

y responder las necesidades concretas de los clientes de manera 6ptima.

3 SECCION III: INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 Objetivo General
Identificar las preferencias de los consumidores en el mercado de llantas a nivel local, a
fin de proporcionar un plan de marketing adecuado para que M&M responda a las necesidades

de los clientes e incremente su nivel de ventas.

3.2 Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado que permita conocer si es factible para M&M
ampliar su cobertura de productos y servicios, a través de un plan de medios
publicitarios.

e Describir las principales estrategias a aplicarse dentro del marketing mix, con el
fin de que exista un plan promocional que incremente las ventas de llantas y
accesorios

e Establecer las proyecciones financieras que viabilicen la comercializacion de

Ilantas y accesorios en la ciudad de Guayaquil.

3.3 Disefio de la investigacion
Para cumplir con los objetivos de la investigacion se utilizaran los siguientes métodos de

recoleccion que se muestran en la figura 3.
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Disefio de la Investigacion

/\

Investigacion Exploratoria Investigacion Concluyente
A
Datos secundarios Entrevista a expertos Descriptiva
y
Encuesta

Figura N° 3 Disefio de la Investigacion
Fuente: Investigacion de Mercados (Naresh K. Malhotra, 2008)

3.3.1 Investigacion Exploratoria
Este método permitira conocer el mercado de llantas y los servicios adicionales que las

comercializadoras brindan al consumidor. También se identificard a las empresas lideres del
mercado local y las marcas de llantas mas vendidas. Para esto se utilizaran las siguientes

técnicas:

3.3.1.1 Datos secundarios:
Se recopilara informacién de los principales competidores de llantas basandonos en los
precios de los productos, promociones, facilidades de pago y las marcas de llantas que

promocionan.

20



Competidores directos

Tabla 3 Competidores directos

Nombre de
los
Competidores

Logo

Productos

Servicios

E IMPORTAOR 3% LLAKISS

Andrés Borbor
andresborbor

Llantas para automoviles, llantas para Suv
Y 4x4, llantas para camiones, aros, baterias
Y equipos para autos

Alineacion, balanceo, enllantaje y
parche para llantas.

Las marcas de llantas para vehiculos:
bridgestone, pirelli, Zeta, dunlop, Ling

Alineacion, balanceo, enllantaje y
sequro de autos.

Zeta llantas Fr— |Long, Sonar, Antares, Federal,Runway,

General, Maxtrek, Good Year,

Mastercraft.

é Vende llantas de marca nacional como Servicios de alingacion, balanceo y
Importadora 5/‘“‘ continental ,general y barum, vende enllantaje, suspension, sistema de
Andina | ISSEMSSRISSSS (lubricantes marc Max , UVX y Total, frenos, ABC motor, lubricacion,
baterias bateria y sistema de direccion.
i |Llantas para carros marca General, Good  |Limpieza de inyectores, full

Tecricentro CUGHC&"&M&S.COM j B | Year, Khumo, Maxxis, Irelli, también inyeccion, reparacion de la caja de

Cuencallantas i Y

baterias para los carros, accesorios y
repuesto originales y genéricos, aros de
magnesio.

cambio, mecanica general,
reparacion de motor.

Elaborado por: Los autores

Ubicacion de los Competidores directos

Tabla 4 Ubicaciones de los competidores directos

Andrés Borbor Av. Plaza Dafiin 810 y Pelicano Este Norte
Zeta Llantas Zeta Llantas. av. las Américas. interseccion con la Norte
calle Ricardo Chavez Coca
Cdla. La Garzota: Av. Agustin Freire v Calle 7ma Norte
Importadora Andina Cdla. Alborada 2da Etapa Norte
AV_Don Bosco y Av. 25 de Julio Sur
Tecnicentro Cuenca Cuencay Calle 17 (Servicio de Mecdnica Sur

Elaborado por: Los autores
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3.3.1.2 Entrevista a expertos

Se realizd entrevista a empresarios en llantas, es decir, competidores directos y clientes,
pero especialmente, a un experto en Comercio Exterior y por ultimo a un representante de la
Asociacion de Jovenes Emprendedores (AJE). Cabe recalcar que, toda la informacion
recopilada permitira analizar y comprender sistema de comercializacion y ventas del mercado
de llantas.

A continuacion se detallan los nombres y cargo de los entrevistados principales y

secundarios respectivamente:

v Ing. José Ramirez (Jefe de ventas de Bridgestone-Mavesa)
v Alejandro Piedra (Representante de una empresa de transporte turistico)
v Felipe Alvarez (Docente de la Espol)
v Lcda. Marketing VVanesa Astudillo (Representante de AJE)
v Holger Lopez (Jefe de compras de Quimasa Manuchar)
Conclusion de las entrevistas:
+ La competitividad del sector de las llantas, no corresponde a una disminucion
de las ventas, por el contrario, depende de la estrategia que aplique la compafiia.
+ Los clientes exigen que los neumaticos importados posean certificado de
calidad.
+ La reduccién de tasas arancelarias en la importacion de llantas, permite una
mayor dindmica comercial.
+ Es importante crear alianzas estratégicas con otras empresas, con el fin de
incrementar la rentabilidad.

+ El cliente opta por servicios post venta, que brinden garantia de compra.
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3.3.2 Investigacion Concluyente

“Este tipo de investigacion es mas formal y estructurada que la exploratoria, basandose
en muestras representativas y los datos obtenidos se someten a un analisis cuantitativo”.
(KOTLER & ARMSTRONG, 2008)

Para conocer mas acerca de las tendencias y preferencias de los compradores de Ilantas,

se procedid a realizar una investigacion descriptiva.

3.3.2.1 Investigacion Descriptiva

3.3.2.1.1 Encuesta

Esta investigacion se llevd a cabo en la ciudad de Guayaquil, con el propdsito de
conocer las marcas de llantas preferidas por el cliente, estimar el cambio promedio de
neumaticos por vehiculos, maquinarias agricolas y equipos camineros, y otros factores que

influyen al comprar llantas.

» Elemento de muestreo (Tecnicentro M&M):
A personas mayores de 18 afios que poseen vehiculo en la ciudad de Guayaquil y que
tengan conocimientos acerca del mantenimiento que se debe dar al automotor,el

tiempo en que se deben cambiar los neumaticos y otros factores.

» Ubicacion Geografica (Tecnicentro M&M)

En los sectores del norte, centro y sur de Guayaquil en las siguientes direcciones:

e Sector Norte: Avda. Francisco Orellana en los alrededores del WTC, en los
parqueaderos del Centro Comercial City Mall, Policentro y Mall el Fortin.

e Sector Centro: En las instalaciones de la empresa M&M, ubicada en las calles
Machala y Padre Solano.

e Sector Sur: Avda. 25 de Julio, en los parqueaderos del Centro Comercial Mall
del Sur.
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» Duracién

Desde el 31 de julio al 04 de agosto de 2017.

» Tamano de la muestra

Para obtener la cantidad de personas que habitan en Guayaquil, se consideraron los

siguientes datos:

% Poblacion economicamente activa: 1°943,042 habitantes (Datos del INEC)
% Nivel de confianza del 95%.

«» Error estandar del 5%.

X4

Probabilidad de éxito y de fracaso del 50%.

Se aplicaréa la formula para poblacion infinita (N> 100.000)

n=(z2"p*q)/e?

e z =Numero de desviaciones estandares alrededor de media (1.96)

e = Nivel de precision o error de estimacion (0,05%)

p = Probabilidad de exito (0.5)

g = Probabilidad de fracaso (0.5)

n=(1,962"0,5* 0,5) / 0,05

n= 384

Para el diagndstico e interpretacion de los datos de la encuesta, se uso el programa

SPSS (Statistical Product and Service).
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3.3.2.2 Disefio de la encuesta

El cuestionario esta conformado por una parte introductoria que indica el lugar de la
institucion de procedencia y el objetivo de la encuesta. Las preguntas son de opcion maltiple
en el que el encuestado puede elegir entre una y varias opciones.

La primera parte de la encuesta contiene datos generales: género, edad, estado civil,
ocupacién, ingreso mensual, sector de residencia. La siguiente parte, se conforma de elementos

referentes al sector automotriz: tipo de vehiculo, marca de neumaticos, entre otros.

3.3.2.3 Resultados de la encuesta

1. Género

B Masculino

® Femenino

Figura N° 4 Género de los Encuestados
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

La mayoria de encuestados fueron hombres, lo que representa 92,33% equivalente a

358 personas, mientras que el 6,7% representa a las mujeres, que equivale a 26 encuestadas.
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2. Edad

28.65%

M De 18 a 29 afios

H De 30a 38 afios
42.97%

17.45% [ W De 39 a 45 afios

© Mds de 45 afios

Figura N° 5 Edad de los encuestados
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

La mayoria de los encuestados tenian alrededor de 30 a 38 afios que representa el
42.97% equivalente a 165 personas; seguidos de aquellos que tienen mas de 45 afios que
representa el 28,65% equivalente a 110 personas; a continuacion, la edades de 39 a 45 afios
que representa el 17,45% equivalente a 67 personas y las personas a las que menos se encuesto

fueron aquellas que tenian 18 a 29 afios, que representa el 10,94% equivalente a 42 personas.

3. Estado Civil

Viudo; 8; 2%

Soltero; 61; 16%

Divorciado; 19;
5%

Casado; 220;57%

Figura N° 6 Estado Civil de los Encuestados
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores
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La mayoria de los encuestados estan casados que representa el 57% de 220 personas;
seguido de unidn libre que representa el 20% de 76 personas; solteros que representa el 16%

de 61 personas y el 5% de divorciados equivalentes a 19 personas.

4. Ocupacion

Estudiante; 1.30%

Negocio Propio; ‘
39.58% Empleado;

53.91%

Figura N° 7 Ocupacion de los Encuestados
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

La mayoria de las personas que tienen automdvil son empleados de instituciones
privadas o publicas que representa el 53,91% equivalente a 207 individuos; seguido de quienes
tienen negocio propio que representa el 39,58% equivalente a 152 individuos, y por altimo,

estudiantes universitarios que representa el 1,30% de 5 personas.

5. Ingreso Mensual

4% 4%
12%

m $375-5499

= $500-5624

m$625-$749
$750-$849

® mas de $850

Figura N° 8 Ingreso de los Encuestados
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores
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La mayor parte de los individuos encuestados tienen ingresos superiores a $850 que
representa el 55.73% de 214 individuos; el 23.70% tienen ingresos de $750-$849 representa a
91 encuestados; el 11.98% tienen ingresos de $625-$749 equivalente a 46 encuestados, estos

fueron los mas representativos en la encuesta realizada.

6. Residencia

sur; 26.3%

norte; 47.4%

centro; 24.7%

Figura N° 9 Residencia de los Encuestados
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

Los sectores mas representativos de los encuestados en la ciudad de Guayaquil son: el
sector norte que representa el 47,40% equivalente a 182 encuestados; el sector sur que
representa el 26,30% equivalente a 101 encuestados; el sector céntrico que representa el 24,7%
equivalente a 95 encuestados y por ultimo 1,6% que corresponden a una encuesta aleatoria

equivalente a 6 personas encuestadas.
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7. Tipo de vehiculo

equipo
caminero

bus
17.19%

auto
59.11%

camioén
13.02%

Figura N° 10 Tipos de vehiculos que tienen los Encuestados
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

Se encuestd a la mayor parte a personas que poseen automoviles livianos que representa
el 59.11% equivalente a 227 encuestados; el 17.19% los que tienen buses que representa 66
personas, en tercer lugar, aquellas personas que poseen camiones que representa el 13,02%
equivalente a 50 encuestados; en cuarto lugar, aquellos que poseen maquinaria de equipo
caminero que representa 5,47% equivalente a 21 encuestados y por Gltimo, aquellas personas

gue poseen maquinarias agricolas representa el 5,21% equivalente a 20 encuestados.

8. ¢ Cada qué tiempo realiza cambio de neumatico?

o
3.65% 1.56% 0-26%

B cada mes M cada 3 meses M cada 5 meses l cada 6 meses

o anual M afio y medio ® otros

Figura N° 11 Tiempo promedio de cambio de llanta en autos
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores
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cada 4 meses
8%

otros
12%

cada 5 meses
33%

cada 6 meses
41%

Figura N° 12 Tiempo promedio de cambio de Ilanta en camién
Fuente: Investigacién de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

cada 4 meses;

afio y medio; .
Y otros; 0.52% 2.34%

1.82%

anual; 1.30%

a 5 meses;
5.73%

cada 6 meses;
5.21%

Figura N° 13 Tiempo promedio de cambio de Ilanta en bus
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

afio y medio
15%

Figura N° 14 Tiempo promedio de cambio de Ilanta en maquinarias agricolas
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores
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M cada 6 meses Manual

Figura N° 15 Tiempo promedio de cambio de llanta en equipo caminero
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

Segun las encuestas, el cambio de llantas en autos es a partir del afio, lo que representa
el 28.91%; el cambio de Ilantas en camiones es cada seis meses y representa el 5,21%; el
cambio de llantas en buses es cada cinco meses y representa el 5,21%; y, en las maquinarias
agricolas, el cambio es anual y representa el 4,43%; en equipos camineros el cambio es anual

y representa el 3,13%.

9. Marcas de llantas mas usadas

1.75% _ 3.93%
3.06% °© 3.06%4.37%0.87% 7.86%

1.31%

= Bridgestone = michelin = khumo general tire = continental
= yokohama = Barum = Maxxis = Aeolus = dunlop

= GT-radial = Cheng Sang = Triangle

Figura N° 16 Tipos de llantas que utilizan las personas que tienen auto
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Jaramillo Ruth y Rea Simén

Se realiz6 una encuesta a 229 personas gque usan autos y se preguntd cudl es la marca
de llanta que comunmente usan dijeron que el 25.33% usa G; el 13.54% usa Barum y el 9,11%

Continental.

31



6.12%

= Bridgestone = michelin = khumo general tire
= continental = yokohama = Barum m Maxxis

= Aeolus = dunlop = GT-radial

Figura N° 17 Tipos de llanta que utilizan las personas que tienen camiones
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

Se realizd una encuesta a 49 personas que usan camiones y se pregunté cual es la marca
de llanta que cominmente usan dijeron que: General Tire que representa el 30.61% y

Continental, el 22.45%.

3.08% 1.54%

ooo%i\ll

= Bridgestone = michelin = khumo general tire = continental

33.85%

= yokohama = Barum = Maxxis = Aeolus

Figura N° 18 Tipos de llanta que utilizan las personas que tienen buses
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

Se realiz6 una encuesta a 65 personas que usan buses y se pregunt6 cual es la marca de
llanta que comunmente usan dijeron que General Tire representa el 33.85%; Continental y

Aeolus que representa el 23.08%.



=

w

= Sonar = firestone = Indus = Tiron

Figura N° 19 Tipos de llanta que utilizan las personas que tienen maquinarias agricolas
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

Se realiz6 una encuesta a 20 personas que usan maquinaria agricola y se pregunt6 cuél

es la marca de llanta que cominmente usan dijeron: Firestone y Tiron que representan el 35%.

Bsolideal
Wspedways
Bindus

Figura N° 20 Tipos de llanta que utilizan las personas que tienen equipo caminero
Fuente: Investigacién de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

La marca de llantas mas representativa en la categoria equipos camineros es Solideal

que representa el 61.9% de 13 personas encuestadas de 20.
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10. ¢ Qué caracteristicas considera primordiales al adquirir llantas?

10.68%

=

= precio = marca = duracién labardo y disefio

Figura N° 21 Caracteristicas basicas a considerar al comprar una llanta
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

La mayoria de los encuestados, al momento de adquirir llantas, buscan lo economico
que representa el 51.56% de aquellos que poseen vehiculo livianos y pesados, maquinarias
agricolas y equipos camineros; el 19,53% compra llantas que tengan una vida util prolongada
se basan en la duracion; 18.23% compra llantas basado en marcas de su preferencia y el 10,68%

se basa en el labrado y disefio de la llanta.

11. ¢ Qué tipo de promocion le atrae cuando adquiere llantas?

W descuentos m unidad adicional

W tarjetas de afiliacion u enllantaje, alineacion y balanceo

Figura N° 22 Principales promociones que le interesa al encuestado al comprar llanta
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores



Las promociones que atraen a los compradores de llantas son los descuentos lo que
representa el 44,79%, v, los servicios de enllantaje, alineacion y balanceo que representa el
36.98%. Las promociones menos llamativas son unidades adicionales, que representa el

13.54% vy las tarjetas de afiliacion, el 4.69% de los encuestados.

12. ¢ Qué formas de pago se utiliza al comprar neumaticos?

tarjeta de
crédito; 15.36%

cheque; 5.73%

efectivo;
78.91%

Figura N° 23 Modalidad de pago de los encuestados
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

La forma de pago que utilizan con mayor frecuencia los que adquieren llantas es
efectivo, que representa el 78.91%, seguido de las tarjetas de crédito; el 15.36% y el medio de

pago menos utilizado es el cheque, que corresponde al 5.73%.

13. ¢ En qué sector de la ciudad de Guayaquil usted adquiere las llantas?
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centro
18%

norte
59%

sur
20%

Figura N° 24 Sector donde compra llantas
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

El sector donde mas compran llantas los encuestados con mayor frecuencia es: el Norte
de la ciudad representado por el 59%; el 20% corresponde al sector sur; el 20% pertenece al
sector céntrico y el 3% representa a las personas que no compran llantas en la ciudad de

Guayaquil.
14. Especifique el nombre del almacén donde compra las llantas con mayor frecuencia

4.17% 2-47%
4.43%

0.52%

= 7eta llantas = Andrés Borbor = ME&M
Freno Seguro = Macasa = tecnicentro Cuencallanta
» Importadora Andina m Tecni Guay m Pinoy caza

m otros

Figura N° 25 Nombre del almacén donde adquiere llantas con frecuencia los encuestados
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

Los almacenes mas representativos donde adquieren llantas los encuestados son:
Tecnicentro Cuencallantas, representa 21.61% equivalente a 83 encuestados; seguido Freno
Seguro, el 21.35% equivalente a 82 encuestados; Andrés Borbor, el 15.36% equivalente a 59

encuestados.
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15. ¢ Considera importante que el lugar donde se adquiere las llantas ofrezca un servicio

de Tecnicentro (alineacion, balanceo y enllantaje)?

_—

= No = Si

Figura N° 26 Importancia de un tecnicentro en puntos de venta de neumaticos
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

El 89.06% de los encuestados consideran que es muy importante que exista un
tecnicentro (alineacion, balanceo y enllantaje) en el mismo lugar donde compran las llantas y
10.94% de los encuestados dice que no es primordial que se ofrezca este tipo de servicio donde

adquieren las llantas.

16. Cuando usted acude a un Tecnicentro (alineacién, balanceo y enllantaje) ¢ Qué
aspectos considera importante? (El encuestado en esta pregunta puede elegir tres

opciones)
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Opcion 1
0.78%

4.95% 1.56%

\

= precio = tiempo de servicio = equipos adecuados

= atencion al cliente = calidad del servicio

Figura N° 27 Aspectos importantes en la compra de un tecnicentro
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

Opcion 2

2.86% 0.52%

el

= precio = tiempo de servicio = equipos adecuados
= atencidn al cliente = calidad del servicio = cercania a su residencia
Figura N° 28 Aspectos importantes en la compra de un tecnicentro

Fuente: Investigacién de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores



Opcion 3

7.29% 0.26% 6.77%

e

= tiempo de servicio = equipos adecuados = atencion al cliente

calidad del servicio = cercania a su residencia = accesorios

Figura N° 29 Aspectos importantes en la compra de un tecnicentro
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

Los factores que influyen en la compra de neuméticos o acudir por servicios de
tecnicentro son el precio que representa el 71,9% de los encuestados; el 39.45% % se dirigen
a estos lugares por ofrecer equipos adecuados en sus servicios; el 41.67% se dirige a estos

locales por la garantia del servicio o producto.

17. ¢ Con qué frecuencia lleva su vehiculo a un tecnicentro automotriz?

2%

o

4
—

= una vezal mes = cada 2 meses = cada 3 meses cada 4 meses

m cada 5 meses ®cada 6 meses ®cada afio

Figura N° 30 Frecuencia con el que se acude a un tecnicentro (Auto)
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores



= unavez al mes = cada 2 meses = cada 3 meses

cada 4 meses = cada 6 meses = cada 15 dias

Figura N° 31 Frecuencia con el que se acude a un tecnicentro (camion)
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

= unavez al mes = cada 2 meses = cada 4 meses cada 5 meses

= cada 6 meses = cada 15dias = semanal

Figura N° 32 Frecuencia con el que se acude a un tecnicentro (bus)
Fuente: Investigacién de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

Segun los resultados de las encuestas, las personas que poseen automoviles acude cada
tres meses a un tecnicentro y representan el 41%; aquellos que tienen camiones acuden cada
mes y representan el 57%; aquellos que tienen buses acuden al tecnicentro cada mes y

representan el 55%.

18. ¢ Qué medio de publicidad le impulso a comprar llantas o acudir a un tecnicentro

(alineacion, balanceo y enllantaje)?

N
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3.3%9% 4.17% 2 gpo

y -

e

= tv = prensa = hojas volantes = radio = vallas = internet = recomendaciones = otros

Figura N° 33 Medios Publicitarios motivan a comprar llanta y acudir a un tecnicentro.
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

El 37.76% de los encuestados indican que compran en ciertos almacenes o tecnicentros
(alineacion, balanceo y enllantaje) porque fueron recomendados por amigos o familiares, el
22.66% de los encuestados dicen que las vallas publicitarias han permitido comprar llantas en
ciertos almacenes y el 20.05% de los encuestados dicen que el internet les permite conocer las

promociones que ofertan algunas empresas vendedoras de llantas.

19. ¢ Conoce usted la empresa M&M que vende llantas de calidad a buen precio?

L

=no =si

Figura N° 34 Reconoce la empresa M&M los encuestados como vendedora de llantas
Fuente: Investigacion de Campo Julio y Agosto del 2017
Elaborado por: Los autores

El 90.63% de los encuestados no conoce la empresa M&M que vende llantas para toda

clase de vehiculo y solo el 9.38% de los encuestados conoce a la empresa M&M
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4 SECCION IV: MERCADO ESTRATEGICO

4.1 Objetivos del plan estratégico

4.1.1 Objetivo general
Posicionar a la empresa M&M como referente comercial en la venta de llantas y

servicios para vehiculos en general, que cumplan con los requerimientos de los clientes en la

ciudad de Guayaquil.

4.1.2 Objetivos especificos
* Ofrecer y cumplir con las expectativas de los clientes de M&M, mediante la

diversificacion de llantas nacionales para vehiculos livianos y pesados.

* Promocionar la marca de la empresa a través de medios publicitarios para captar la

atencion de potenciales beneficiarios.

* Incrementar la cartera de clientes de M&M, mediante servicios (alineacién, balanceo,

enllantaje) para uso exclusivo de vehiculos.

4.2 Estrategia de segmentacion
Segun lo afirma Jones (s.f) la segmentacion de mercado es “la forma en que una
empresa agrupa a sus clientes, acorde a sus necesidades, cuyo objetivo es lograr una ventaja

competitiva”.

Por lo tanto, es importante examinar e identificar los segmentos de mercado con
caracteristicas similares que permitan a la empresa direccionar sus planes estratégicos y obtener

la rentabilidad deseada.

42



4.2.1 Macro-segmentacion

e

) o  Choferes

=

a ¢ Propietarios de vehiculos
» Garantia )

g o Empresasde Transporte

Rendimient -

% SaCmionn. | ;AQUIEN SATISFACE?
o Seguridad '}"

B

%

o Durabilidad enllantas
¢ Ahorro de Combustible

o Confort
;,COMO SATISFACE LAS NECESIDADES?

Figura N° 35 Macro segmentacion
Fuente: (Marketing Esencial, 2017)
Elaborado por: Los autores

Dado el esquema con enfoque tridimensional, y considerando todas las combinaciones

posibles, constan un total de 27 (3x3x3) posibles productos en el mercado.

La nueva linea de productos (llantas nacionales) y servicios (enllantaje, alineacion,
balanceo) de la empresa M&M, ofrecen satisfacer a los choferes, propietarios de vehiculos y

empresas de transporte, quienes tienen necesidades de garantia, rendimiento y seguridad.

4.2.2 Micro-segmentacion

Segun afirma Labrador (2003) que la micro-segmentacion “consiste en analizar la
diversidad de las necesidades en el interior de los productos, identificados en la etapa del

andlisis de la macro-segmentacion”

Entonces, por medio de este analisis, se divide al mercado objetivo de un producto o
servicio en unidades mas pequefias, a fin de determinar las preferencias y estrategias

promocionales que capten la atencion de clientes potenciales.
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El presente estudio se realizara en la ciudad de Guayaquil, bajo los siguientes puntos:

Para este analisis se seleccionara al género masculino, porque segun los resultados de
la encuesta, la mayoria de los propietarios de vehiculos son hombres.

Tabla 5 Cantidad de habitantes por género
Cantoén Hombres Mujeres
Guayaquil 1158221 1192694
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos- INEC, 2010)

Edades de 20 a 59 afios del género masculino, que representan un total de 602,275
habitantes.

Tabla 6 Cantidad de grupo de edades por género masculino

Edad Hombres |Cantidad

De 20 a 24 afios 8.80% 101923
De 25a 29 afios 8.40% 97291
De 30a 34 afios 7.90% 91499
De 35a 39 aiios 6.90% 79917
De 40 a 44 afios 6.00% 69493
De 45 a 49 aiios 5.60% 64860
De 50 a 54 afios 4.60% 53278
de 55 a 59 afos 3.80% 44012
TOTAL 52.00% 602275

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos- INEC, 2010)
Se eligio la poblacion econémicamente activa (PEA) de la ciudad de Guayaquil que

representa el 53.30% de acuerdo al Instituto Nacional Ecuatoriano de Censo.

Para determinar la cantidad de vehiculos que tienen los habitantes de Guayaquil, se
utilizé como fuente los datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Tomando

en consideracion los vehiculos livianos y pesados se presenta lo siguiente:
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Tabla 7 Cantidad de vehiculos matriculados en Guayaquil afio, 2015

Cla§e it Cantidad | Porcentaje
vehiculo

Automovil 134002 46.74%
Autobus 2297 0.80%
Camion 16185 5.65%
Camioneta 57713 20.13%
Furgoneta C 11680 4.07%
Furgoneta P 9276 3.24%
Jeep 49920 17.41%
Tanquero 482 0.17%
Tréiler 2341 0.82%
Volqueta 1403 0.49%
Otra Clase 1394 0.49%

Total 286,693 | 100.00%

Fuente: (Insituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2011)

4.2.3 Segmentacion de mercado meta

Los productos que implementara M&M en su empresa son:

1. Vender llanta nacional (Genera) para automaoviles, camiones y buses, para llegar
al segmento de la poblacion de Guayaquil, se enfocard en los siguientes
parametros:

a) Hombres residentes de la ciudad Guayaquil que pertenecen a la poblacion

econdémicamente activa, representan un total de 617332 habitantes.

Tabla 8 Hombres que pertenecen a la poblaciéon econémicamente activa

. Poblacion
Cantidad i Poblacién
_ . econémicamente o
Provincia | Canton de i iudad econdémicamente
Hombres activa (ciu a_ €| activa Hombres
Guayaquil)
Guayas |Guayaquil 1158221 53.30% 617332

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos- INEC, 2010)
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b) Lapoblacién econdmicamente activa de hombres de la ciudad de Guayaquil que

tengan edades de 20 a 59 afios, representan un total de 321013 hombres.

Tabla 9 Hombres que pertenecen PEA tienen edades de 20 a 59 afios

Poblacion [De 20a 24|De 25a29|De30a34|De35a39|De40a |Ded5ad9|De50a54|De55a59( Poblacion
econdmicamen afios afios afios afios 44 anos afios afios afios econdmicame
te activa (8.8%) (8.4%) (7.9%) (6.9%) (6%) (5.6%) (4.6%) (3.8%) nte activa

617332

54325

51856

48769

42596

37040 34571

28397 23459

321013

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos- INEC, 2010)

c) Los tipos de vehiculos a considerar son automoviles, camiones y buses, que se

tomaré de aquellas personas que pertenecen a la poblacion econémicamente

activa en la ciudad de Guayaquil del género masculino, comprendido entre las

edades de 20 a 59 anos.

d)

Tabla 10 Cantidad de vehiculos que hay en la poblacién segmentada

(20) Vehiculos matriculados

B Guayaquil (2015)*B
PEA de H. por Autos Bus Camion
edades (46.74%0) (0.82%) (5.65%0)
321013 150041 2568 18137

Fuente: (Instituto Nacional Ecuatoriano de Censo-INEC, 2015)

Se toméd en consideracién la cantidad de llantas que compran al afio, dato

obtenido por el gerente de la empresa M&M. El porcentaje de personas que
compran llantas General en sus autos, camiones y buses, dato obtenido de la
encuesta.
Luego de realizar estos calculos se obtuvo la demanda de llantas con marca
General, que es 152007 llantas para autos; 6954 para bus y 44414 para camion
Una vez encontrada la demanda para cada categoria se estim6 un valor de
captacion para la venta de llantas con la finalidad de encontrar mi mercado meta.

Los resultados se adjuntan en la tabla n°11.
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Tabla 11 Cantidad de vehiculos que hay en la poblacién segmentada

(%) Vehiculos matriculados

B Guayaquil (2015)*B
PEA de H. por Autos Bus Camioén
edades (46.74%) (0.8%) (5.65%)
321013 150041 2568 18137
Cambio df llantas 4 8 8
al afo
Demanda de 600165 20545 145098
llantas al aino
Uso de llantas
General 25.33% 33.85% 30.61%
(encuestas)
]
Comprade llantas | ), 6954 44414
general al aio
Captacion del
il e 0.5848% 3.15% 0.64%
mercado objetivo
M do Met.
ereaco ieta 889 219 285
(vehiculos)

Elaborado por: Los Autores

2. Ofrecer un servicio de tecnicentro (alineacion, balanceo y enllantaje) en la
categoria de autos, para determinar la cantidad demandada del servicio se tomo
en consideracion la cantidad de llantas para autos que se vende en el afio 1.

Tabla 12 Demanda del tecnicentro

Requerimiento

Ventade | Comprade |Cantidad de . Demanda
de un tecnicentro
[lantas [lantas Autos anual
(encuesta)
889 4 222 90% 200

Elaborado por: Los Autores
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4.3 Marketing Mix

Es un estudio de estrategias creado por McCarthy en 1960, en el que se analizan 4
componentes elementales que son: producto, precio, plaza, promocion. Las 4Ps como también
se las conocen, son primordiales para conseguir los objetivos comerciales de una organizacion.

(Espinoza, 2016)

Previo a este andlisis de estrategias para los aspectos internos de M&M, se considera
necesario utilizar la matriz BCG, el cual es “una metodologia grafica que se emplea en el
andlisis de la cartera de negocios de una empresa en base a dos factores que son: la tasa de

crecimiento y participacion de mercado”. (Boston Consulting Group, s.f)

La matriz BCG, consta de 4 cuadrantes representados de la siguiente manera:

e Estrella: Son aquellos productos que tienen un alto crecimiento y una alta participacion
en el mercado. Estos bienes tienen alta rentabilidad.

e Interrogante: Presentan gran crecimiento, pero poca participacion de mercado.

e Vaca: Los productos son mas rentables, tienen alta participacion, pero con bajo
crecimiento en el mercado.

e Perro: A diferencia del resto, tiene bajo crecimiento y poca participacion de mercado.

Es decir, no son muy rentables.

Conforme a los resultados obtenidos de la encuesta en la seccion 3, para cada categoria

de vehiculos de forma general, se muestran los siguientes graficos:
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e Matriz BCG — Marca de llantas para automoviles:
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Figura N° 36 Matriz BCG para automdviles
Elaborado por: Los autores

El producto estrella a considerar para la categoria de autos, segun los resultados de la

encuesta realizada en la ciudad de Guayaquil, es la llanta de marca General Tire, en vista que

tiene un alto crecimiento y alta participacion de mercado.

e Matriz BCG — Marca de llantas para camiones:

Crecimiento
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Baja
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GENERALTIRE (&9 KUMHO TYRE
5 e
f
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e
v

Alta
Participaciénde mercado

Baja

Figura N° 37 Matriz BCG para llantas
Elaborado por: Los autores

Mientras que para camiones, el producto estrella, segun los resultados de la encuesta

realizada en la ciudad de Guayaquil, es la llanta de marca General Tire, debido a que tiene un

alto crecimiento y alta cuota de mercado.
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e Matriz BCG — Marca de llantas para buses:
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Figura N° 38 Matriz BCG para llantas de buses
Elaborado por: Los autores

Y con respecto a buses, el producto estrella, segin los resultados de la encuesta
realizada en la ciudad de Guayaquil, es la llanta de marca General Tire, ya que tiene un alto

crecimiento y gran participacion de mercado.

Por lo tanto, segun los resultados de las encuestas realizadas a conductores y
propietarios de vehiculos (automdviles, buses y camiones), econémicamente activos y mayores
a 18 afos, en la ciudad de Guayaquil, se concluye que el producto estrella, con alto crecimiento

y cuota de mercado, es la llanta de marca General Tire.

4.3.1 Producto
La gama de productos (llantas, aros y baterias) que actualmente comercializa la

importadora M&M, refiriéndose a neumaticos especificamente, son de la marca Firestone
para maquinaria agricola, marca Solideal para equipo caminero, mientras que para vehiculos

livianos y pesados, son de las marcas: Khumo, Toyo, Dunlop, Cheng Shin.

4.3.1.1 Estrategia del producto

La propuesta de la empresa M&M, basado en los resultados de la encuesta, es
comercializar la llanta de marca General Tire, producto (estrella) que tiene mayor aceptacion
en el mercado local para uso en automdviles, buses y camiones. A parte de esta marca, existen
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otros neumaticos de produccion nacional que gozan de una importante participacion de
mercado, como son la Continental y Barum, que son fabricadas por la compafiia Continental

Tire Andina en la ciudad de Cuenca.

El siguiente aspecto a considerar como punto estratégico, es la implementacion de un
tecnicentro que ejecute trabajos de enllantaje, alineacion y balanceo. Esto se confirma porque
la mayoria de los encuestados manifiestan que es indispensable que la comercializadora de

Ilantas brinde el servicio de Tecnicentro, ya que les permiten ahorro de tiempo y dinero.

4.3.1.2 Presentacion del producto

Se indican los modelos y caracteristicas de llantas con marca General Tire para
automoviles, camiones y buses respectivamente, en el cual, se tom6 como referencia de estudio,
los siguientes modelos mas recurrentes segun versiones de expertos en la distribucion y venta

de neumaticos a nivel local.

Automovil: Modelo Altimax RT, medidas 185/60R14

Caracteristicas

e Exclusivo para vehiculos
compactos.

e Ofrece rendimiento,
confianza y confort.

e Se desplaza en piso mojado y
Seco

e Disminucién de combustible

e Optimo balance y
rendimiento.

e Disefio de labrado de bloques
cruzados.

Tabla 13 Caracteristicas Modelo Altimax RT, medidas 185/60R14

51



Para identificar el cddigo de la medida de este neumatico, se indica lo siguiente:

e 185: Indica el ancho de llanta en unidades milimétricas.
e 60: Representa la altura de rueda.

e R: llanta de tipo radial.

e 14: Medida de llanta en pulgadas.

Camioén: Modelo MS520, medidas 12R22.5

Caracteristicas

e Exclusiva para uso dentro y
fuera de la carretera.

e Labrado agresivo con
desgaste parejo.

e Compuesta de la banda
multiservicios que prolonga
su vida util.

e Excelente traccion en todos
los ambientes climaticos.

Tabla 14 Caracteristicas Modelo MS520, medidas 12R22.5

Bus: Modelo RA, medidas 295/80R22.5

Caracteristicas

e Brinda una mayor vida util
con excelente traccion en
calzada mojada.

e Posee contorno optimizado
para una presién de carga
equilibrada.

e Distribucion uniforme en
cada labrado, para un
desgaste uniforme.

e Ideal para transporte de
pasajeros en trayectos largos.

Tabla 15 Caracteristicas Modelo RA, medidas 295/80R22.5
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A continuacion, se procede a indicar los tres implementos necesarios para el tecnicentro.

(Conauto, 2017)

» Balanceadora de llantas, marca Corghi, modelo EM9250.

Caracteristicas
e Contiene un display, es
compacta y basico.

e Posee un visualizador de
doble pantalla que permite
una seleccion rapida de los
programas de balanceo y de
facil acceso.

e Brinda precision y excelente
funcionalidad

Tabla 16 Caracteristicas del balanceador de llantas

El balanceo consiste en compensar adecuadamente el peso de los neumaticos para evitar
que el vehiculo tenga vibraciones y ruidos irregulares que deterioren la suspension y

disminuyan la vida util de las llantas. (ErcoTire, s.f)
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e Desmontadora de llantas, marca Corghi, modelo A200T].

Caracteristicas
e Puntas de bloqueo
intercambiables.

e Bloque de forma segura todo
tipo de llanta.

e Autocentrante con doble
cilindro neumatico.

e Posee mordazas de fusion
altas para un bloque eficaz.

Tabla 17 Caracteristicas de la desmontadora de llantas

= Alineadora, marca Corghi, modelo EXACT7

Caracteristicas
e Compacto y ligero.

e Sensible a la luz, lo que
permite trabajar en lugares
luminosos.

e Autocentrante con doble
cilindro neumatico.

e Medidor de fusién Unica con
alta precision.

Tabla 18 Caracteristicas de la Alineadora

Después del enllantaje y balanceo, se procede a la alineacién de los neumaticos, cuya
finalidad es ajustar los angulos de las ruedas de manera perpendicular (90 grados) entre si.

(Michelin, s.f)
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4.3.1.2.1 Importancia del balanceo y la alineacion
El balanceo se efectla en las 4 ruedas del auto, con el fin de evitar vibraciones y ruidos
extrafios en la conduccion. Esto es fundamental para el confort y mejor desempefio de las

llantas. (Michelin, s.f)

Asi mismo, la alineacidn es vital, porque previene el desgaste irregular de las llantas,
aumentado su vida atil y contribuyendo también al ahorro de combustible del vehiculo.
(Michelin, s.f)

4.3.2 Precio

A través de consultas previas con los competidores mas cercanos y autorizados por la
empresa General Tire, se definen los siguientes precios al contado para el consumidor final.
Cabe indicar que el precio varia dependiendo del tamafio de la llanta. El valor final ya incluye
un margen de ganancia del 35%.

Llantas-marca General Tire

Tabla 19 Tipos de vehiculos

Tipo de vehiculo | Modelo Medida Precio final
Automovil Altimax | 185/60R14 $ 69,38
Camion MS520 12R22.5 $ 587,25
Bus RA 295/80R22.5 | $ 430,65

Elaborado por: Los autores

Ademas, con la implementacion del tecnicentro, se brindar el servicio de enllantanje,
balanceo y alineacion de llantas s6lo para vehiculos livianos, debido a que el presupuesto inicial
se ajusta para eso. Por lo tanto, se muestran los precios de cada servicio, acorde al valor

promedio que cobran los competidores:

Tabla 20 Precio de los servicios

PRECIO DE LOS SERVICIOS
Alineacion $10
Balanceo $15
Enllantaje $5

Elaborado por: Los autores
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4.3.3 Plaza
La empresa M&M, ya posee un local propio, cuya dimensién mide 7 metros de ancho

por 15 metros de largo, con capacidad maxima para 3 vehiculos. Este tecnicentro se localiza

en Cuenca y Abel Castillo, centro de Guayaquil.

7 metros

Enllantaje

Balanceo Parqueo

15 metros

Alineacion

Figura N° 39 Caracteristicas de la plaza

4.3.4 Promocién
Segun los resultados de las encuestas, los tipos de promociones que mayormente atraen

a los usuarios son descuentos y el servicio de tecnicentro gratis (enllantaje, balanceo y
alineacion).

= Descuentos (S6lo en compra de llantas para vehiculos, vigencia por 3 dias)

Se aplica en los meses donde existen declive en las ventas de llantas (abril, mayo, junio,
diciembre, enero), cuya informacion es confirmada por el Sr. Manuel Romero, gerente de la

empresa M&M.

v S6lo para compras en efectivo, se aplica el 15% de descuento.
Con tarjeta de crédito:

v" 30 a 60 dias, descuento del 5%.
v" 30 dias, descuento del 10%.
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GRAN PROMOCION

Ven, te esperamos en...

Figura N° 40 Publicidad en promociones

= Enllantaje, alineacion y balanceo gratis

Se aplica cuando el cliente compra en M&M, 4 llantas para automdvil exclusivamente,

es decir, cuando adquiere el juego completo de neumaticos.

En este caso, el primer servicio de enllantaje, balanceo y alineacion es gratis.

APROVECHA ESTA
PROMOCION!

v Enllantaje
v Balanceo

v Alineacion

GRATIS

Tecnicentro M&M

Figura N° 41 Tipos de caracteristicas y detalle de las promociones

4.3.4.1 Calendario de promociones y medios publicitarios

Tabla 21 Calendario de las promociones

| CALENDARIO DE PROMOCIONES |

Enllantaje, alineacion y balanceo gratis (Por la compra de un juego de llantas)

Descuentos Descuentos Descuentos
15% 15% 15%

Elaborado por: Los autores
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Tabla 22 Calendario de medios publicitarios
CALENDARIO DE MEDIOS PUBLICITARIOS

Tarjeta de presentacion X X X X X X | X X X X X X
Vallas publicitarias X X AR IEdARIAEIE X | x X X
Internet X X X X X | X X | X X X

Elaborado por: Los autores

Con el fin de promocionar los productos y servicios que la empresa M&M ofrece a la
clientela y a potenciales usuarios, se consideran 3 medios publicitarios, que segln datos de la
encuesta, establecen que las recomendaciones, vallas publicitarias y el sitio web, son los
canales de comunicacion con mayor aceptacion del publico. El calendario de estos medios,
seré durante todo el afio.

+ Recomendaciones: Uso de materiales P.O.P (Point of purchase), que significa punto
de compra y que consiste en impulsar la marca de la empresa, a través de camisas,
gorras y otros materiales de uso personal. Por ejemplo, en la tarjeta de presentacion se

indican el nimero de celular, las direcciones de la matriz principal y la sucursal donde

se ubica el tecnicentro, correo, cuenta de facebook y sitio web de la empresa.

Tecnicentro M&M M&M te ofrece calidad y garantia en:

, Baterias, aros, llantas para autos, buses, camiones, equipo
Manuel Romero Pin camineroy agricola con los mejores precios del mercado.
Ademas del servicio de Tecnicentro para vehiculosen general.

Gerente Propietario

Matriz: Machala 516 y Padre Solano
Sucursal: Calle 17avay Fco. Marcos ﬂ 11%
Guayaquil - Ecuador
B 0986056109
Eihttps://www.facebook.com/tecnicentroMyM M M A
© importadora.mym@gmail.com &
@ https://www.tecnicentroMyM.com.ec

Figura N° 42 tarjetas personalizadas

+ Vallas publicitarias: Se contratd los servicios de la empresa Ecuavallas, en el que
se constata que la ubicacién de la valla depende del costo, tamafio, sector de la

ciudad y el tiempo de vigencia que puede ser desde 3 meses hasta un afio.
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M&M siempre contigo, ofrece para ti:

Baterias, aros, llantas para autos, buses, camiones, equipo camineroy
agricola con los mejores precios del mercado.

Ademas del servicio de Tecnicentro para vehiculos en general.
.

R
MM =gl

:

Figura N° 43 Vallas publicitarias

Segun la disponibilidad de espacios que ofrece Ecuavallas, se firma un contrato por un
afio, a un costo de $5000 ddlares. La valla mide 20 metros de ancho por 0,90 metros de alto y

estard ubicada en la calle José de Antepara, frente a SERLI en direccidn al centro.

+ Internet (Sitio web)

Para la creacion del sitio web de la importadora M&M, se firma con la empresa
ASCOMSA.NET, un contrato por un afio a un costo de $100. En el sitio web se publicara la
historia, misidn, vision, direccién, contactos telefénicos, catalogo de los productos y servicios
que ofrece la M&M. Ademas de las ofertas y promociones, se brindara asesoria y cotizacion
en linea en horarios de oficina de lunes a viernes de 8h00 am a 17h00 pm, mientras que los

sébados seran de 9h00 am a 13h00pm.
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& C |D nttps//www.tecnicentroMyM.com.ec

| Tecnicentro

LO MEJOR PARA TU TRABAJO

VEHICULOS LIVIANDS CAMIONETAS CAMIONES Y BUSES AGRICOLA / INDUSTRIAL

Para mayor informacion, contactenos: 1800 TECNICENTRO M&M o los nimeros 096xxxxx0x

Figura N° 44 Pagina web

Considerando también que las redes sociales forman parte de la vida cotidiana, es
indispensable que M&M promociones sus productos y servicios a traves del Facebook, ya que
tiene mayor tendencia social, motivo por el cual se crea la cuenta en donde se publicaran todas

las novedades de la empresa, tales como promociones, nuevas ofertas, etc.

n Tecnicentro M&M Ol 7 simon  Home
M&M te ofrece calidad y garantia en:
Baterias, aros, llantas para autos, buses, camiones, equipo
camineroy agricola con los mejores precios del mercado.
Ademas delservicio de Tecnicentro para vehiculosen general.

@mymecuador

Home

Posts

Photos

ke Like 3\ Follow 3 Recommend Call Now © Message
About

Community

Posts Shopping & Retail in Guayaquil, Ecuador

Figura N° 45 Pagina de Facebook
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5 SECCION V: EVALUACION FINANCIERA

5.1 Estimacion de la demanda

Para realizar la estimacion de la demanda de llantas se considerd el mercado meta
calculado anteriormente, ademas de considerar el tiempo de reemplazo de llantas segun el tipo

de vehiculo, el tipo de neumaticos, y otros factores obtenidos de la encuesta.

Para el célculo del crecimiento de la demanda, se tomaron los datos de la encuesta, en donde

se obtuvo la frecuencia de cambio de Ilanta para cada tipo de vehiculo (auto, camion y bus)

Tabla 23 Crecimiento de ventas

Incremento anual en ventas de llantas
0,30% 0,55% 0,80% 1,25%

Tipo de auto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Autos 889 892 897 904 916
Camidn 219 219 220 222 225
Buses 285 285 287 289 293
Total 1393 1397 1405 1416 1433

74
Demanda mensual de

18

llantas
24

Elaborado por: Los autores

Articulos relacionados al parque automotriz, estiman que este sector crecera en los
proximos afios, lo que beneficia a la venta de llantas. Sin embargo, segiin datos del indice de
Precios al Consumidor (IPC), el comportamiento de la demanda tendera a variar cada mes, tal

como se muestra en el siguiente gréfico.
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Figura N° 46 Piezas de repuesto y accesorios para equipo de transporte personal

IPC
Piezas de repuesto y accesorios para equipo de
transporte personal (SD)
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Fuente: Ecuador en cifras, 2015

Se observa que hay variaciones en los precios de articulos relacionados al sector
automotriz; tales fluctuaciones afectan directamente a la demanda, es decir si el indice de
precios disminuye, como se indica en mayo de 2016, entonces obviamente la demanda de

llantas tendera a aumentar.

5.2 Costos Fijos

Para llevar a cabo el servicio del tecnicentro y la venta de llantas, la empresa incurrira
en gastos de agua, luz, teléfono y otros servicios que representan $2460.00 anuales; ademas se
requiere contratar tres operarios que se encarguen de realizar el servicio de alineacion, balanceo
y enllantaje, también se requerira de un administrador, contador y una secretaria para el

tecnicentro.

Tabla 24 Costos fijos

COSTOS FlJOS

Descripcion Valor mensual Valor anual

Agua potable $S60 $720
Energia eléctrica S75 $900
Servicio telefdnico S35 $420
Sueldos y salarios $3386,68 $40640,16
Internet $30 $360
Publicidad $738 85856
Total $4324,68 $51896,16

Elaborado por: Los autores
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El desglose de los sueldos y salarios, se desglosan de la siguiente forma:

Tabla 25 Mano de obra directa

Sueldo B
MANO DE OBRA DIRECTA (FIIA) No. de Heleo Remuneracion Gasto Total Sueldos

i} mensual Décimo tercero Décimo cuarto Vacaciones Fondo de Reserva )
MENSUAL personal - mensual y Salarios
ruto

Operadores de servicio 2 g 375,00 | § 750,00 | § 62,50 | 5 3125 |5 31,25 (5 62,48 | 5 70,88 | § 1.008,35
jefe de tecnicentro 1 g 400,00 | § 400,00 | § 3333 |8 32,25 | % 1667 | § 33328 37,30 | § 553,37
Administrador 1 g 500,00 | § 500,00 | § 4167 | § 3125 | § 20,83 | 4165 | § 4725 | § 682,65
Contador 1 5 450,00 | § 450,00 | § 3750 |5 33,25 | 5 1875 |5 37,49 | 5 4253 |5 619,51
Secretaria 1 5 375,00 | § 375,00 | § 31,25 | § 34,25 | 5 1563 |5 31,24 | § 35,44 | 5 522,30
TOTAL 6 Valor mensual | % 3.386,68

Valor anual L 40.640,16

Elaborado por: Los autores
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5.3

Inversion fija y depreciacion de activos

Conjuntamente para la parte administrativa y la operacion del tecnicentro, se han considerado los siguientes activos:

Tabla 26 Activo no corriente

] Or Co - CIaCID CIaCID

ACTIVO NO CORRIENTE Cantidad U::lariru- val s VA Vida Gtil H;‘T‘{t&; DE";:J':T' n DE;:;E‘;'I n
AREA DE OPERACION TECNICENTRO
Arreglos de infraestrutura 1 5 5.000,00 5 5.600,00 10 5 560,00 5 560,00 5 46,67
juego de herramienta 1 5 1.381,00 5 1.546,72 10 5 15467 S5 154,67 5 12,89
Elevador 1 $ 3.887,00 S 4.353,44 10 $ 43534 § 43534 § 36,28
compresor de aire 1 5 4.445.00 5 4,978,140 10 5 49784 5 49784 5 4149
alineadora 1 5 9.973,00 5 11.169,76 10 5 1.116,98 5 1.116,98 5 93,08
Balanceadora 1 5 3.684,00 5 4,126,08 10 5 41261 5 412,61 5 34,38
Implementos varios de tecnicentro 1 5  B00,00 5 896,00 10 5 89,60 & 89,60 & 7.47
TOTAL 5 32.670,40 4% 3.267,04 S 3.267,04 5§ 272,2%
AREA ADMINISTRATIVA
Computadores 1 $ 900,00 S 900,00 5 $ 180,00 $ 180,00 S 15,00
Muehles y Enseres 1 5 400,00 5 400,00 10 5 40,00 5 40,00 5 3,33
Impresora Multifuncional 1 5 250,00 S 250,00 5 5 50,00 S 50,00 S 4,17
TOTAL $ 1.550,00 $ 270,00 $ 22,50
TOTAL INVERSION FLIA 5 34.220,40 $ 353704 5 204,75

Elaborado por: Los autores
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54 TMAR (Tasa Minima Atractiva de Retorno)
Como se muestra en la tabla, se han considerado las tasas vigentes en pais, tal como la

tasas activa que corresponde al 12%, la tasa del riesgo pais 7% y la tasa de inflacion del 1%.

Tabla 27 TMAR

TMAR
Tasa activa 12%
Riesgo pais 7%
Tasa de inflacion 1%
TOTAL 20%

Elaborado por: Los autores

5.5 Capital de trabajo

Tabla 28 Costos de operacion anual

Costos de operacion Valor

Valor Anual

anual Mensual
Costo de llantas $ 19.007.79 | $ 22809352 809

=
o
&

Mano de obra directa $ 156172 | § 18.740.64 1%
Costos imnderectos de fabrig $ 27000 | §  3.24000 1%
Gastos administrativos $ 194663 | § 23359352 8%
Depreciacion $ 0 29475 | % 353704 1%
Gastos de venta 5 824,16 |% 988993 3%
Totales 4 23.005,05 | § 286.860,65 100%
Elaborado por: Los autores
5.6 Punto de equilibrio
Tabla 29 Punto de equilibrio
Punto de Equiibrio= : Costos fijos totales :
Precio de venta - Costos variables
. Costos fijos Precio de | Costos variable Unidades
Punto de Equilibrio . )
totales venta unitario requeridas
Automavil S 8.866,51 | S 69,38 | § 62,02 1205
Autobuis S 8.866,51 | § 430,65 | 314,91 77
Camién S 8.866,51 | $ 587,25 | $ 424,53 54
Total 1336

Elaborado por: Los autores

Se observa que es mas recomendable vender una mayor cantidad de llantas para

automoviles y en menor cantidad para buses y camiones.
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5.7 Flujo de caja proyectado mensual del primer afio
Acorde datos del indice de precios al consumidor periodo 2015-2106 y relacionado al sector automotriz, se muestra el flujo de caja
mensual para el proyecto, en el que se puede conocer que hay variaciones. Por ejemplo, en los meses de enero y abril, hay disminucién de los

ingresos, dado que en el primer mes de afo, hay poca demanda de llantas, y en abril por el inicio de la temporada escolar.

Tabla 30 Flujo de caja proyectado mensual

Meses
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre

1 2 3 4 5 6 7 B g 10 11 12
Porcentaje de demanda mensual 6,00 7,95 13,20 6,003 12,00 5,005 4,003 13.55x 52 4,005 3,003 14,10z
Ingresos por venta § 1973957 [ 5 26.154,93 | § 4342706 | 5 1973957 | 5 3947914 | § 1644964 | $ 1315971 | § 4457853 | § 16.344,43 [ 51315971 | § 29.609,36 | § 46.387,99
Inversion inicial 5 (34.220,40)
Capital de operacidn 5 (23.905,05)
Costo de Produccion § 1521667 [ 5 20162,09 | § 33.476,68 | $ 15.216,67 | 5 3043334 | § 1268056 | § 10.14445 | § 3436432 | $ 12.98489 [ 5 1014445 | § 2282501 | § 35.759,18
Gasto administrativo 5 194663 | % 194663 |F 194663 |F 194663 |F 194663 |5 - ) - 5 (3.92004)| B - B - ) - 5 -
Costos de ventas § 82416 |F 82476 |F B2416 |F B2416|F 82416 | % 82416 |F 82416 |F 82416 (% 82416 |%F 824716 |F 82416 | §F 82416
Costo financiero § 35602 (%F 34756 |% 33903 % 33043 |5 32175 |5  3B60Z2 (5 3299 |F 30416 |5 29525(% 28626 |% 27719 |F 268,05
(-} Participacion de trabajadores 5 48043 (% 48043 |% 48043 | % 48043 |F 48043 |5 43043 % 48043 |F 48043 |5 43043 (3 48043 |F 48043 |F 48043
(-} Imp. Ala renta § 59894 |5 59894 |F 59894 |F 50894|F 59894 |F 59894 |F 59894 |F 50894 |%F 59894 |F 59894 |F 59894 |F 59894
Costo de Operacion $10.422,85 | $ 24.359,82 | $ 37.665,87 | § 19.397,26 | § 34.605,25  § 14.94011 | $ 12.360,97 | $ 32.651,97 | $ 15.183,68 | $ 12.334,24 | § 25.005,74 | § 37.930,76
Utilidades F  M672(% 179512 |% 576119 |5 34231 |5 487389 |5 150953 (% 79874 | F 1192656 |5 166076 (5 82547 |5 460362 |F 8.45723
(+) Depreciacion 29475 F 29475 (% 29475 (|F 29475 | % 29475 |%F 29475 |F 20475 |F 29475 (% 20475 |%F 20475 |F 29475 |F 29475
Flujo de caja $(58.12545)| § 61147 | $ 208987 |$ 6.05594 |§ 63706 |% 516864 (§ 180428 | § 1.00349 $1222132(% 195551 (% 112022 |§ 4.89837 |§ 8.751,99

Elaborado por: Los autores
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5.8 Flujo de caja proyectado a 5 afios

Tabla 31 Flujo de caja proyectado a 5 afios

anos
o 1 2 3 4 5

Ingresos por venta % 32899287 | % 33327965 | S 338463,81 | 5 34458324 | 5 35237943
Inversidn inicial S (34.220,40)

Capital de operacién 5 (23.905,05)

Costo de Produccion % 25361120 | $ 25488354 | & 256.162,87 | & 257.449.24 | 5 25874268
Costo administrativo § 2335952 |5 2335952 (% 2335952 |5 2335952 (5 2335952
Costos de ventas 5 983993 8 988993 5 988993 ( 5 988993 (5 5.889,93
Costo financiero § 353704|5 353704|5 353704(5 3537045 353704
{-) Participacidn de trabajadares § 576521 |5 641853 |5 7227689 (5 B08263 |5 905810
[-) Imp. A la renta § 718729 |3 800183 |S% 901052 |5 1007641 (5 1129243
Costo de Operacidn % 303.350,19 | § 306.090,44 | § 309.187,57 | § 312.304,82 | § 315.879,60
Utilidades § 2564268 | % 2718921 | % 29276525 ( 5 3218342 | 5 3649974
[+) Depreciacion § 353704|5 3537045 3537045 3537045 353704
Flujo de caja $ (58.125,45)| & 29.179,72 | § 30.726,25 | 5 32.813,29 ( § 3572546 | 5 40.036,78
Flujo de caja acumulado $ 29.179,72 | % 5990597 | § 02.719,25 | § 128.444,71 | $ 168.481,49
TIR 46,74%

VAN § 47.040,49

Elaborado por: Los autores

59 VANYTIR
Como se puede observar en el flujo de caja proyectado a 5 afio, el valor actual neto (VAN), es de $47.040, lo que significa que el
proyecto es rentable, y ademas la tasa interna de retorno (TIR) con un valor de 46,74% es mayor que la tasa minima atractiva de retorno

(TMAR) del 20%.
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CONCLUSIONES

En una de las entrevistas realizadas a expertos en la comercializacion de llantas, se
comprobd que la disminucidn en las ventas, no se relaciona directamente con la competitividad
del sector, dado que, la problematica se enfoca mas bien en la estrategia de marketing aplicada

por la empresa.

Con el modelo Design Thinking, se detectd que la fidelizacion con el cliente, es una de
las falencias de la importadora M&M. Ademas, se evidencid que esta empresa no posee un
sitio web para promocionar los productos y servicios. Tales causas conllevan a que se genere

una gestion ineficiente en la venta de llantas y accesorios.

De acuerdo a las encuestas, los clientes potenciales optaron por la aceptacion del
tecnicentro, como un servicio indispensable en donde adquieren las llantas, enfatizando sus
preferencias en precios, atencion al usuario y que la asistencia se brinde con equipos adecuados.
Asimismo, la mayoria de los encuestados indicaron que prefieren la llanta con marca General

Tire de origen nacional.

Por ultimo, el flujo de caja proyectado a cinco afios, presentd un VAN de $47.040;
ademas la TIR calculada (46,74%) es mayor a la TMAR (20%). Por lo tanto, el plan estratégico

propuesto es rentable y beneficioso para la organizacion.
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RECOMENDACIONES

La empresa M&M debe implementar el tecnicentro para brindar servicios de enllantaje,

balanceo y alineacion de neumaticos, con personal calificado y equipos adecuados.

También se sugiere que se realicen promociones tales como descuentos en los productos
(llantas, baterias, aros), ademas de brindar el servicio de tecnicentro gratis por la compra de un

juego nuevo de llantas (cuatro unidades) para vehiculos livianos.

M&M debe impulsar la diversificacion de su linea de productos mediante internet para mejorar

su posicionamiento en el mercado local.

Se debe comercializar llantas de marca General Tire en mayor cantidad para automdviles, ya

gue segun las encuestas, es un producto que posee una alta demanda con precio asequible.

Por ultimo, se deben emplear medios publicitarios adicionales como vallas y tarjetas de
presentacion, los cuales induzcan a potenciales usuarios a formar parte de la cartera de clientes

de la empresa.
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ANEXO 1

Entrevista # 1: Proveedor
Nombre: Ing. José Ramirez
Cargo: Jefe de ventas de Bridegstone Mavesa

¢Los impuestos han afectado el volumen de ventas en la compra de llantas o es debido a
la alta competitividad que existe en el mercado?

Los aranceles han ido disminuyendo los dos ultimos afios progresivamente del 45% al 25%,
motivo por el que los neumaticos para equipo caminero fueron los mas afectados, En principio,
esto ocasiono que las ventas de llantas en las fronteras aumenten. Las salvaguardias y otros
impuestos generados también provocaron que los costos de logistica aumenten dando como
resultado que disminuya la venta de llantas. Por consiguiente, esto hizo que los consumidores
se dirijan a mercados fronterizos y que disminuya las ventas locales, dado que sus precios son
mas bajos de lo que se ofertan en el mercado, en esta ocasion la competitividad no forma parte
de la bajas en sus ventas.

¢ Cuales son las estrategias de ventas aplicadas por Mavesa?

Bridgestone (fabricadora de llantas) tiene convenio con grupo Mavesa, ofreciéndoles
descuentos a sus clientes.

Tipos de descuentos:

e Al contado 15%

e Con tarjeta de débito:

e 30, 60 a 90 dias, descuento del 5%

e 30 a60 dias, descuento 8%

e 30 dias, descuento del 11%

e Crédito directo que aplica restricciones

Entrevista # 2: Cliente de llantas
Nombre: Alejandro Piedra
Cargo: Representante de una empresa transporte turistica

¢Cuales son los factores que usted considera al momento de comprar llantas para
vehiculos?

Precio bajos sobre todo que las llantas chinas tengan la certificacion Ott que es exigida por el
estado americano, esto quiere decir que garantiza su calidad, la ley de reciclaje de llantas para
preservar el medio ambiente, ha beneficiado a la legalidad del reencauche, que es volver a darle
uso a la llanta, pero solo se las usa en la parte trasera del vehiculo, prolongando la vida util de
la llanta permitiendo un ahorro del 65% a 75% al comprador de neumaticos.
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¢Como usted es atendido cuando compra las llantas y que servicios adicionales les
ofrecen?

La atencidn ha sido por igual ya sea que se compre al por mayor o menor. Dependiendo donde
se las adquieran, hay distribuidoras que no brindan el servicio de enllantado, mientras que otras
si, lo que al final influye en el precio de la llanta.

¢ Cudles son las facilidades de pago y como se ve mejor beneficiado el comprador de
llantas?

Es dependiendo del tipo de negociacion que se lleve a cabo entre el cliente y el proveedor, es
decir, si es con tarjeta se verifica el estado crediticio del cliente, mientras que al contado resulta
conveniente por los descuentos que puede ofrecer la comercializadora de llantas.

¢ Usted considera que los sitios web y redes sociales influyen al adquirir llantas mediante
consultas y pedidos?

Si, porque cuando se busca un determinado modelo de llanta, la web ayuda mucho para ver las
distintas ofertas y seleccionar la mejor opcion.

Entrevista # 3: Experto en Comercio Exterior
Nombre: Felipe Alvarez
Cargo: Docente de la Espol

¢ Considera que una baja en el IVA permitira una mayor comercializacion de las llantas
en el mercado nacional?

Relativamente es cierto porque la disminucion del IVA permitird una mayor dindmica
comercial, es decir, la demanda aumentara y por consiguiente las importaciones también.

¢Eliminando las salvaguardias, las importaciones de productos aumentaran?

Efectivamente la demanda de los productos importados aumentara dado que su precio también
disminuye en el mercado local, por lo tanto el importador recurrird en adquirir un mayor
volumen de compras a menor precio.

¢ Como se podria disminuir la venta de llantas en las zonas fronterizas?
Se pueden aplicar instrumentos de politicas comerciales tales como:

e Exigencias compra nacional

e Exigencia de control de calidad INEN

e Aumentar aranceles en los productos importados
e Salvaguardias
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Pero si se trata de ejercer un mayor control en las zonas fronterizas, la aduana se encargara de
supervisar y restringir el contrabando.

Entrevista # 4: Asociacion de jovenes emprendedores (AJE)
Nombre: Lcda. Marketing Vanesa Astudillo
Cargo: Representante de AJE

Dada la disminucidn de las ventas en un determinado producto (llantas), ¢qué estrategias
considera importante aplicar para mejorar los ingresos de aquella empresa?

En este caso seria mantener la fidelizacion del cliente, esto mediante contacto seguido para
conocer del rendimiento del producto y ofrecer servicios adicionales post venta tales como:

e Alineacion

e Balanceo

e Enllantaje

e Diversificacion de productos relacionados con las llantas

¢Las alianzas estratégicas son una excelente herramienta para mejorar los ingresos de
pequefias empresas desconocidas en el mercado?

Si porque permite la apertura de nuevos mercados, potencia la cartera de clientes y los ingresos
entre los aliados. Sin embargo, puede darse el caso que la empresa tenga problemas de
fidelizacién del cliente, y que necesite asesoria profesional en otras areas de la organizacion
mediante la actualizacion de nuevos conocimientos que sirvan para el fortalecimiento
empresarial.

Entrevista # 5: Cliente Quimasa Manuchar

Nombre: Holger Lopez

Cargo: Jefe de compras

¢, Cuales son los proveedores de llantas para los vehiculos pesados?

General Motor, porque brinda facilidad de pago y servicios adicionales que son incluidos al
comprar la llanta. Lo servicios adicionales son: alineacion, balanceo y enllantaje gratis en las
comprar de llantas

¢Como es la facilidad de pago que les otorga general motor?

La facilidad de pago es 30% al contado y 70 a credito con 30 a 60 dias plazo
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¢ Con que frecuencia usted compra llantas para sus vehiculos?

Aproximadamente cada 6 meses, siempre se compra de a par o el juego completo de llantas,
esto varia de acuerdo al mantenimiento general de los camiones.

¢Cual es el precio por el cual usted adquiere una llanta de general motor para sus
vehiculos pesados?

Las llantas tienen un precio de $.500.
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ANEXO 2

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL

FCSH

FACULTAD DE CIENCIAS
SOCTALES Y HUUMANISTICAS

LITORAL

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES Y HUMANISTICAS
Encuesta para conocer las preferencias del cliente que compra llantas para vehiculos 0 maquinarias en Gye.

Datos generales:

Género
Masculino [] Femenino []
Edad Estado Civil Ocupacién
De 18 a 29 afios ] Soltero O Estudiante O
Ol ]
De 30 a 38 afios Casado Empleado O
Ol ]
De 39 a 45 afios [] Divorciado [ Negocio propio []
Mas de 45 afios Otro Otro O
Indique su rango de ingreso mensual ¢En qué sector de Guayaquil usted reside?
$375-$499 [] Norte []
$500 - $624 [] Centro []
$625-$749 [ Sur -
1
$750 - $849 [ Otro

Mas de $850 []
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Sefiale con una (x) la opcién que usted considere pertinente:

1) ¢ Qué tipo de vehiculo posee?
Automévil[]  Camién[] Bus[] Maquinaria agricola []

Otro (especifique)

2) ¢(Cada qué tiempo realiza cambio de neumaticos?
Cadames [] Cada 2 meses [_] Cada 3 meses []

Cada 4 meses [_] Cada 5 meses [] Cada 6 meses

3) ¢ Cual de los siguientes tipos de llantas utiliza en su vehiculo?
Bridgestone [] Michelin - [] Khumo O
General Tire[] Continental [] Yokohama []
4) ¢ Qué caracteristicas considera primordiales al adquirir llantas?

Precio[] Marca[]  Duracion[]  Labradoy Disefio[]

5) ¢ Qué tipo de promocidn le atrae cuando adquiere llantas?

Descuentos[] Unidad adicional ] Tarjetas de afiliacion[]

Enllantaje, alineacion, balanceo gratis [] Otro

6) ¢ Qué forma de pago utiliza al comprar neumaticos?

Efectivo[ ] Cheque[]  Tarjetas de Crédito[] Otro

7) ¢ En qué sector de la ciudad de Guayaquil Ud. adquiere las llantas?
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Norte [] Sur []

Centro [] Otro

8) Especifique un nombre del almacén donde comprar las llantas con mayor frecuencia.

Zetallantas[]  Andrés Borbor ] ~ M&M[] Frenosegurd ]  Macasa[_] Otro

9) ¢ Considera importante que el lugar donde se adquiere las llantas ofrezca un servicio de Tecnicentro

(alineacion, balanceo, enllantaje)?

sid No[]

10) Cuando Ud. acude a un Tecnicentro automotriz, ;Qué aspectos considera importantes?

Preciol ] Tiempo de servicid_] Equipos Adecuados [ _] Atencion al Cliente[ ]
]

Calidad del Servicio Cercania a su residencia Accesorios

11) ¢ Con qué frecuencia lleva su vehiculo a un tecnicentro automotriz?

Una vez al mes [] Cada 2 meses [] Cada 3 meses [] Cada 4 meses []

Cada 5 meses [] Otros

12) ¢ Qué medio de publicidad le impulso a comprar llantas o acudir a un tecnicentro que le brinde

servicios de alineacion, balanceo y enllantaje?

Television [] Prensa [] Hojas volantes [] Otros []
Radio [ Vallas [] Internet [

13) ¢ Conoce usted que la empresa M&M distribuye llantas de calidad a buen precio?

si [ No [] iGracias por su atencion!
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