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SINTESIS:

DESCRIPCION:

DEFINICIONDE LA
OPORTUNIDAD:

OBJETIVO
RELEVANTE DEL
NEGOCIO:

La empresa LLANTAHORRA S.A. busca
agregar neumaticos importados de precios
econdmicos, creando un balance también con
las ventas de sus productos nacionales, para
aumentar ingresos y mejorar la rotacion de
inventario.

Agregar a la cartera de productos de
LLANTAHORRA S.A. articulos importados
de precios economicos para competir en los
segmentos del publico sensible al precio,
aumentado sus ingresos, mejorando su flujo de
caja y rotacion de productos nacionales e
internacionales.

LLANTAHORRA S.A. necesita un modelo comercial que
le permita competir en el segmento de neumaticos
econdmicos mediante la importacion de productos de bajo
costo, sin comprometer su relacion con los fabricantes
nacionales ni la rentabilidad de la empresa.

Implementar un modelo comercial que permita a
LLANTAHORRA S.A. posicionarse en el segmento de
mercado que prioriza el precio mientras mantiene la
sostenibilidad en la comercializacion de neumaticos
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nacionales, asegurando un incremento en ventas del 25%
para el primer afio.

Importacién de neumaticos desde China.
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1. Oportunidad o problema

1.1 Identificar la oportunidad/problema

1.1.1 Diagrama Ishikawa

CAUSA 1 CAUSA2 CAUSA 3 CAUSA 4
Acue{‘do Baja de ventas Productos con  Acumulacién de
comercial de por baja rotacién llantas en
exclusividad inconformidad almacén

\ \ \ \ LLANTAHORRA S.A.
presenta perdida en
/ / / / ventas

Falta de Disminucién de Disconformidad ~ AAumento gasto

alten?atlvas. de ingresos del proveedor de .
precios bajos almacenamiento

EFECTO 1 EFECTO 2 EFECTO 3 EFECTO 4
lustracion 1 - Diagrama de Ishikawa (Elaboracién propia)

Causa 1: Acuerdo comercial de exclusividad con fabrica nacional.
Efecto 1: Falta de alternativas con precios bajos.

Causa 2: Baja de ventas por inconformidad de precios.

Efecto 2: Disminucion de ingresos.

Causa 3: Productos con baja rotacion.

Efecto 3: Disconformidad del proveedor por falta de pedidos.
Causa 4: Acumulacion de llantas en almacén.

Efecto 4: Aumento de gastos de almacenamiento

La empresa LLANTAHORRA S.A. presenta problemas en sus ventas debido a nuevas

alternativas mas econémicas de neumaticos, su principal producto.
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1.1.2 Descripcion diagrama Ishikawa

LLANTAHAORRA S.A. tiene un acuerdo comercial con una fabrica nacional que
le provee distintas marcas de llantas de alta gama. El acuerdo consta en que
LLANTAHORRA S.A. debe cumplir con un cupo de compra anual a la fabrica quien hasta
ahora era su Unico proveedor. Las varias sucursales que la compafiia tiene en el pais le
generan maltiples pedidos a la fabrica, mientras que la empresa puede abastecerse con un
proveedor especializado en ellos mismos. Sin embargo, dicho acuerdo ha limitado la
variacion de precios que la empresa puede brindarles a sus clientes ya que la fabrica, si bien

proporciona distintas marcas, ninguna es considerada una opcion econémica en el mercado.

Ahora bien, el mercado ecuatoriano de neumaticos ha experimentado un cambio
dréstico en las preferencias de los consumidores. La relacion precio-calidad ha pasado a ser
dominada casi exclusivamente por el costo, dejando de lado factores como el rendimiento y
la seguridad. LLANTAHORRA S.A., una empresa que ha sobresalido histéricamente en la
comercializacion de neumaticos nacionales de alta calidad, se enfrenta al desafio de
mantenerse competitiva frente a productos importados de bajo costo, principalmente

provenientes de China, los cuales han disminuido los ingresos de la compafiia.

De la misma forma, la baja rotacion que LLANTAHORA S.A. presenta en sus
neumaticos nacionales, ha ido deteriorando la relacion con su fabricante directo al tener,
por consiguiente, una baja de pedidos por su parte. Este descontento por parte de los
fabricantes podria llevar a una ruptura del acuerdo comercial que pondria en peligro a la
empresa. Esto ha obligado a la empresa a plantearse nuevas alternativas para aumentar sus

ventas mientras busca mantener en pie el acuerdo con la fabrica.
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Adicional a lo mencionado, el corto flujo de ventas de llantas que
LLANTAHORRA S.A. presenta en sus almacenes ha elevado sus costos de mantenimiento
al tener guardado su producto por un periodo de tiempo méas extenso. Desde los costos fijos
como el salario del personal y los seguros, hasta los variables como la energia y el deterioro
del producto. A pesar de que la compafiia ha logrado mantener un mantenimiento adecuado
en sus propios espacios, LLANTAHORRA S.A. esté en el desafio de volver a ser lider de

venta de llantas y conseguir nuevamente fluidez en sus pedidos e ingresos.

1.1.3 Mapa mental de Mejoras

PROMOCIONAR EL NUEVO
SEGMENTO AL TARGET DESEADO

|
PARA LLE‘GAR AEL

NEGOCIAR PRECIOS Y
CREAR UN SEGMENTO CANTIDAD DE PEDIDOS
PARA EL NUEVO PRODUCTO

LCOMO? {COMO?

INCORPORACION DE

PRODUCTOS
IMPORTADOS

|
MEIORA

IDENTIFICAR PRODUCTOS
CON MAYOR ROTACION

AUMENTO DE
VENTA DE LLANTAS

LIBERAR CAPITAL
SIN MOVIMIENTO

<QUE PRODCUTOS SE VENDEN MAS?

MEJORA

PUBLICIAD Y PROMOCION PRODUCTOS QUE VENDEN
ANALISIS HISTORICO | MEN%S -
DE VENTAS —%| PROMOCIONES PARA
DARLES NOTORIEDAD

PUBLICIGAD

PROMOCION

CONTENIDO DE ¢QUE HACE QUE SE COMPREN CIERTOS PRODUCTOS?
IMPORTANCIA DE

SR ENHANTS CREAR PROMOCIONES

QUE AUMENTEN EL

FLUJO DE PEDIDOS ANALIZAR PATRONES
DE VENTA

lustracion 2 - Mapa mental de mejoras (Elaboracion propia)
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1.1.4 Descripcion de mapa mental de mejoras

Las mejoras consideradas para LLANTAHORRA S.A. se basan en tres puntos
principales. El primero es la incorporacion de productos importados que ayuden a la
compafiia a tener més variedad de precios en sus productos. Para esto es importante crear un
nuevo segmento de clientes adecuados para los nuevos articulos que seran mas econémicos,
y en base a eso, promocionarlo de forma adecuada para que llegue al publico objetivo.
También se debe considerar una buena negociacién de precios y cantidad del producto, pues

al ser una importacion hay varios costos que pueden variar.

De la misma forma, la empresa se beneficiaria de un analisis histérico de las ventas
de la empresa, particularmente del segmento de neumaticos. Este estudio debera centrarse en
identificar los productos y marcas con mayor rotacion, de forma estacional y mensual, y
también considerar patrones de venta en los consumidores grandes y pequefios. De este modo
sera méas sencillo enfocar las fuerzas de venta en los momentos y clientes adecuados. Asi
mismo, se podran identificar los productos con menos movimiento y buscar soluciones que

ayuden a venderlos rpidamente.

Por altimo, enfocar grandes esfuerzos en la promocion y publicidad de la empresa.
Lo primero seria crear contenido que apoye la importancia de obtener llantas de calidad, con
el objetivo de incentivar la compra de llantas nacionales. Y de la mano, establecer
promociones que aumenten el flujo de pedidos de productos nacionales e internacionales,
creando un balance de venta entre los dos. Es importante recalcar que el acuerdo comercial
de exclusividad con la empresa ecuatoriana no cuenta con restricciones de neumaticos
importados, siempre y cuando no se deje de lado la fluidez de pedidos de los neumaticos

nacionales. Por eso es importante que LLANTAHORRA S.A. logre dicho equilibrio.
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1.2 Formalizar la declaracion de la O/P

LLANTAHORRA S.A. necesita un modelo comercial que le permita competir en el
segmento de neumaticos econdmicos mediante la importacion de productos de bajo costo,

sin comprometer su relacion con los fabricantes nacionales ni la rentabilidad de la empresa.

1.3 Identificar objetivos a partir de la O/P

1.3.1 Objetivo Relevante del negocio

Implementar un modelo comercial que permitaa LLANTAHORRA S.A.
posicionarse en el segmento de mercado que prioriza el precio mientras mantiene la
sostenibilidad en la comercializacion de neumaticos nacionales, asegurando un incremento

en ventas del 25% para el primer afo.
1.3.2 Objetivos Comerciales:
Objetivo Comercial 1

Agregar a la cartera de productos llantas importadas de precios convenientes para

un nuevo segmento de clientes no cubierto.

Actividad 1: Disefiar un portafolio competitivo: Seleccionar, negociar, importar y
posicionar neumaticos econémicos que cumplan con las expectativas del mercado,

asegurando una oferta activa en los puntos de venta dentro de los primeros seis meses.

Actividad 2: Analizar el mercado objetivo: Identificar las caracteristicas
demogréficas, necesidades y comportamientos del segmento de consumidores que priorizan

el precio, con un estudio completo antes del tercer mes del proyecto.

Maestria en Gestion Comercial y Relacion con los Clientes



Actividad 3: Lanzar campafias de comunicacion: Desarrollar campafias dirigidas
al segmento de consumidores sensibles al precio, asegurando al menos un 15% de

conversion en clientes nuevos en los primeros seis meses.

Objetivo Comercial 2
Aumentar la rotacion de productos nacionales.

Actividad 1: Optimizar la fuerza de ventas: Implementar un esquema de
incentivos para equilibrar las ventas de neumaticos nacionales e importados, evaluando su

efectividad trimestralmente.

Actividad 2: Lanzar campafias de comunicacién: Establecer campafias
publicitarias dirigidas a un publico que enfatice la calidad y duracion de productos, que

aseguren un aumento en la rotacion de neumaticos de alta gama.
1.3.3 Objetivos Financieros:
Objetivo Financiero 1
Incrementar las ventas de neumaticos un 25% en relacion al afio pasado.

Actividad 1: Establecer indicadores clave: Implementar KPIs especificos, como
crecimiento en participacion de mercado, incremento en ventas y margen de contribucion,

para evaluar los resultados durante el primer afio.

Actividad 2: Formar una distribucion estratégica: Desarrollar un plan de ruta para
mover los neumaticos adecuados de cada segmento a la sucursal mas cercana a la posicién

geografica especifica de cada grupo especifico.
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Actividad 3: Camparias publicitarias: Aplicar descuento por volumen y camparias
promocionales mensuales para aumentar las ventas de neumaticos importados en un 25% en

los primeros tres meses.
Objetivo Financiero 2

Incrementar el flujo de caja en un 15% durante los proximos 12 meses, mediante
una rotacion de inventario mas acelerada lograda con la venta de neumaticos importados,

reduciendo el tiempo promedio de inventario en un 20%.

Actividad 1: Sistema de control: Disefiar e implementar un sistema de control de
inventario que permita ajustar los niveles de stock de neumaticos importados segun las
tendencias de ventas y demanda estacional, mientras se monitorea semanalmente el ciclo de

conversion de efectivo (CCC).

Actividad 2: Asegurar flujo de caja positivo: Liberar capital inmovilizado en

inventario y reinvirtiendo en nuevas adquisiciones estratégicas de neumaticos.

Actividad 3: Evaluacion periédica: Evaluar los resultados de la rotacion de
inventario y el impacto en el flujo de caja trimestralmente, implementando ajustes si el

objetivo no se estad cumpliendo.

1.4 Establecer prioridades en sus objetivos

1.4.1 Matriz Eisenhower
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f Urg - Imp No Urg - Imp \

Adquirir productos internacionales de precios economicos. Crear rela010ne§ con proveedores mtelrnac10nales para
. . mejores acuerdos comerciales.
Gestionar espacio en almacen para nuevos productos. . o o,
. Implementar un plan logistico para optimizar la distribucién
Crear contenido sobre los nuevos productos enfocados al de las llantas nacionales e importadas.
cliente seleccionado. ) .
. . . . Crear planes estrategicos con empresas nacionales para
Promocionar productos nacionales y enfatizar su calidad. proveer de llantas de calidad a distintos vehiculos.
MATRIZ EISENHOWER
Urg.No Imp No Urg - No Imp
NO APLICA NO APLICA

\ J

lHustracion 3 - Matriz Einsenhower (Elaboracion propia)

1.5 Asignar indicadores de seguimiento y control para las opciones, ademas de los

criterios o indicares para comparar las opciones.
Problema Principal

La empresa LLANTAHORRA S.A. presenta una disminucion en ventas por la
presencia de neumaticos mas econdémicos en el mercado mientras enfrenta una baja

rotacion de productos.
Obijetivo Relevante del Negocio

Invertir en la compra de llantas importadas con precios mas accesibles y desarrollar
un segmento de clientes para publicitar los nuevos neumaticos importados mientras se
promociona el producto nacional para enfatizar un equilibrio de ventas entre ambos
productos con la finalidad de aumentar las ventas de la impresa e incrementar la rotacién de

productos.
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Tabla 1 - Objetivos financiero 1y comercial 1 (Elaboracion propia)

UMIDAD DE FRECLENCIA
OBJETIVO PLAM DE ACCION INDICADOR KPRl RESPONSABLE SEGUIMENTO
MAEDIDA FEWISION
Implementar KPls para evaluar los
resultados durante el primer afio
Aurnento de Rertavilidad de la
Desarrollar un plan de ruta para mover \ngresas fnversion (RO Gerente de Reunidn del gerente de
. o comprobado por un| crecimiento en : )
Incrementar las ventas de los neumiticos adecuados de cada P L rnarketing, marketing con finanzas
OBETIVO N ticos b 35% en I el i " andlisis de ventas o participacion de director logistico [ Fachuracion para
FINANCIERD 'la 2l - '°d s,gxr.le?ltu 213 Sucursdl mas cercana a registradas enlos - mercado, equi Ede :nalizar ol Flu'po de
relacion al afio pasado. | posicidn geogrifica esPectﬁca de eada | jibros comtables u incremento en c:mgmgac\o'n e |
grupo especifico. la Facturacion de la wentas u margen .
Aplicar descuento por volumen y EMpresa de contribucion
campaiias promocionales mensuales
para aumentar las ventas de neumaticos
importados en un 23% en los primeros
tres meses.
Seleccionar, negociar, importar y
posic . . que
cumplan con las expectativas del
mercado, asegurando una oferta activa -
= |dentificar en el .
en los puntos de venta dentro de los registro de hiveles de
Agreear 2 la cartera de primeros seis mes:s.. inwentario un Falac:zrda:jc:jn;, Gerente general, Feunidn con gerentes
=S Identificar las caracteristicas rilevo apartado . N gerente de la ermpresa para
productos llantas P . - satisfaccidn dal . .
emogrificas, necesidades v para los productos ) - financiero, shalizar los resultados
OBJETIVO importadas de pracios . Mirnero de | cliente, nirmero .
comportamientos del segmento de importados enlas . . gerente de Trirmestral del producto e
COMERCIAL convenientes para un - . -~ articulos de vertas, ratio - . o
consumidores que priorizan el precio, distintas X marketing v identificar futuros
fiuevo segmento de clientes i sucursales de clientes equipo de negocios con
o cubicta con un estudie complete antes del ; Y uevos, tasa de = th_ =l °
sto. tercer mes del proyecto. ahalizar =0 " marketing, proveedores.
o aceptacion en &l rotacion de
Desarrollar campadias dirigidas al ercado inventario.
segmento de consumidores sensibles al
precio, asegurando al menos un 15% de
conversion en clientes nuevos en los
primeros seis meses.

Tabla 2 - Objetivos financiero 2 y comercial 2 (Elaboracion propia)

Incrementar el flujo de caja
enun 13% durante los
proxzimos 12 meses,
mediante una rotacion de

semanalmente el ciclo de conversion de

Disefiar & implementar un sistema de
control de inventario que permita
ajustar los niveles de stock de
neumaticos importados segin las
tendencias de ventas v demanda
estacional, mientras se monitorea

efectivo (CCC).

Incremnenta de

Tasa de rotacidn
de invertario,

Fievisidn de stock y

. L pedidos a ) Supervisar de fluje de inventario de
OBJETIVO | inventariomds acelerada | gporer capita) inmovilizado en distribuidores s stock prommedio, | almacenes y Mersusl scuerdoala
FINAMCIERD | lograda con la venta de s s ) nmero de gerente de i
= inventario v reinvirtiendo en nuevas rnaconales e . o docurnentacisn
“’““"".‘“5 mpgrtados adquisiciones estratégicas de internacionales. VEH.IES' yld‘.as de logistica recopilada del mes.
raduc.mruin. el nam?o nenmiticos. Inventario.
promedio de inventario en
un 20%. Evaluar los resultados de la rotacion de
inventario y el impacto en el flujo de
caja trimestralmente, implementando
ajustes si el objetivo no se esta
cumpliendo.
Implementar un esquema de incentivos
para equilibrar las ventas de neumiticos Cormparar I3 B
nacionales & importados, evaluando 8 | variacion de vertas Tasa de retacidn Gerentz_a da Revisitn de ventas »
OBJETIVO | Avmentar ta rotacién de efectividad trimestralmente ertre los productos| * ey :;Lrﬁgr;ge ratacicn de productos
COMERCIAL | productes nacionales. Establecer campaiias publicitarias inl:ra::c&arL:Isez u = satisfacidon del marketing y Trimestral inter::r‘:\o:::::y s
dirigidas 3 un poblico que enfaticela | Lop |ag vertas aa cliente, v nwglas gerente =zatisfaccian del éliente.
calidad v duracién de productos, que de Facturacian, financiero.

aseguren un aumento en la rotacion de

neumaticos de alta gama.

los afios pasados.
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2. Explorar, Limitar, y Formalizar las Alternativas

2.1 Explorar alternativas

Alternativa 1: Importacion de neumaticos desde China

La importacion de neumaéticos desde China sigue siendo una opcidn viable para
acceder a productos de bajo costo, lo que permitiriaa LLANTAHORRA S.A. competir
en el segmento de consumidores sensibles al precio. Los productos chinos ofrecen una
relacion costo-beneficio atractiva (Pavon, 2023), y esta estrategia permitiria diversificar
la cartera de productos rapidamente. Sin embargo, se debe gestionar las relaciones con
proveedores internacionales y garantizar un flujo logistico eficiente para evitar

problemas de suministro.

Alternativa 2: Desarrollo de una nueva linea de negocio

Incorporar una linea de negocio complementaria, como productos para el
mantenimiento automotriz (aceites, filtros, baterias), permitiria diversificar las fuentes
de ingresos y suplir la caida de ventas en neumaticos. Este segmento esta alineado con
el perfil del cliente actual de LLANTAHORRA S.A., lo que facilita la introduccion de
nuevos productos. La empresa podria aprovechar su red de distribucién y experiencia
comercial para posicionar estas soluciones en el mercado. Aunque requiere una
inversion inicial en inventario y capacitacion del personal, esta alternativa ofrece un

alto potencial de crecimiento y sostenibilidad a largo plazo (Rojas y Sanchez, 2022).

Alternativa 3: Expansion de canales de distribucion

Ampliar los canales de distribucion hacia mercados no explorados o establecer

estrategias de venta en linea permitiria incrementar la rotacion del inventario, esta

12
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opcidn busca llegar a nuevos segmentos de clientes que actualmente no estan siendo
atendidos (Vargas, 2015). Al establecer acuerdos con nuevos puntos de venta e
incursionar en plataformas digitales, LLANTAHORRA S.A. puede diversificar sus
ingresos y reducir su dependencia de clientes existentes. Sin embargo, requiere
inversiones en tecnologia, logistica y capacitacion del personal para gestionar las

operaciones.
Alternativa 4: Asociaciones estratégicas con talleres y flotas

Formar alianzas con talleres mecénicos y empresas con flotas vehiculares
permitiriaa LLANTAHORRA S.A. generar ventas recurrentes y fortalecer su presencia
en el mercado (Carvajal, Almoddvar, Vassolo, 2021). Estas asociaciones podrian incluir

contratos para el suministro regular de neumaticos y otros servicios relacionados. Dicho

modelo es beneficioso porque asegura un flujo constante de ingresos y posiciona a la

empresa como un socio estratégico para clientes clave. Sin embargo, requiere tiempo

para construir relaciones sélidas y establecer acuerdos comerciales rentables.

2.2 Limitar alternativas

Tabla 3 — Alternativas (Elaboracion propia)

Alternativa

Alineacién con los
objetivos

Aspectos a tomar en
cuenta

Resultados esperados

Importacion de
neumaticos
desde China

Permite competir en
el segmento
econémico y
aumentar la rotacion
de inventario.

Proveedores confiables,
costos logisticos,
cumplimiento de
regulaciones.

Incremento en las
ventas en un 25%y
mejora del flujo de
caja.

Desarrollo de
una nueva linea
de negocio

Diversifica ingresos
y reduce la
dependencia de la
venta de neumaticos.

Identificar productos
complementarios,
inversion inicial en
inventario y marketing.

Expansion del
portafolio con una
contribucion al 15%

Maestria en Gestion Comercial y Relacion con los Clientes
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Alternativa

Alineacion con los
objetivos

Aspectos a tomar en
cuenta

Resultados esperados

del flujo de cajaen el
primer afo.

Expansion de
canales de
distribucion

Reduce la
dependencia de
clientes actuales y
mejora la cobertura
de mercado.

Recursos para logistica,
tecnologia y capacitacion
del personal.

Mayor alcance del
mercado, con un
aumento del 15%en la
rotacion de productos.

Asociaciones
estratégicas con
talleres y flotas

Asegura ingresos
recurrentes y
fortalece relaciones
comerciales.

Identificar socios clave,
establecer acuerdos
claros, capacitacion para
contratos.

Generacion de ventas
recurrentes con un
crecimiento en la cuota
del mercado de talleres
del 10%.

2.3 Formalizar alternativas

Importacion de neumaticos desde China: Es esencial para competir en un

mercado sensible al precio que ha ido ganando terreno a lo largo de los afios

(Campoverde y Lopez, 2018), diversificando el portafolio de productos y mejorando la

rotacion del inventario a favor de un nuevo segmento de clientes para

LLANTAHORRA S.A. que siga buscando articulos con buenos beneficios, pero a

precios mas accesibles.

Desarrollo de una nueva linea de negocio: Aborda el problema de la caida en

ventas de neumaticos al diversificar las fuentes de ingreso con productos

complementarios que vayan de la mano con el modelo de negocio de LLANTAHORRA

S.A. Asegurando también un contento de los clientes al recibir una experiencia mas

variada en un mismo lugar (Flérez, 2022).
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Expansion de canales de distribucion: Mejora la cobertura de mercado y

reduce la dependencia de los clientes actuales, asegurando mayor rotacion de

inventarios para llegar a mas zonas no alcanzadas anteriormente. Una distribucion corta

y directa seria la forma ideal de estar méas cerca del cliente potencial y poder cubrir

todas sus necesidades de una manera mas eficiente y veloz (Antaurco, 2022).

Asociaciones estratégicas con talleres y flotas: Genera ventas recurrentes y

posicionaa LLANTAHORRA S.A. como un socio confiable en el sector automotriz.

De este modo se aseguraran ventas fijas en periodos de tiempos ya determinados que

permitiran a la empresa manejar de forma mas efectiva sus recursos, sus gatos, y la

rotacion de todos sus productos, garantizando también una ventaja competitiva

(Manzanilla, 2024).

3. Analizar y Valorar las Alternativas

3.1 Andlisis de alternativas

Tabla 4 - Andlisis de alternativas (Elaboracion propia)

Alternativa

Ventajas

Desventajas

Importacion de
neumaticos desde
China

Competitividad en precios,
acceso a productos de alta
demanda.

Riesgo de dependencia de
proveedores internacionales,
demoras logisticas.

Desarrollo de una
nueva linea de
negocio

Diversificacion de ingresos,
fortalecimiento de la relacion
con clientes actuales.

Inversion inicial alta, tiempo para
posicionar nuevos productos.

Expansion de canales
de distribucion

Captacion de nuevos clientes,
diversificacion de ingresos.

Requiere logistica avanzada y
recursos tecnologicos.

Asociaciones
estratégicas con
talleres y flotas

Asegura ingresos recurrentes,
mejora la percepcion de la
marca.

Requiere tiempo para construir
relaciones sélidas y negociar
acuerdos beneficiosos.
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3.2 Valoracion de Alternativas

3.2.1 Valoraciones y alternativas

Tabla 5 - Valoracién de alternativas (Elaboracion propia)

Criterio Alternativa 1|Alternativa 2| Alternativa 3| Alternativa 4
Costo inicial Alto Medio Medio Bajo
Tiempo de implementacion | Rapido Prolongado |Intermedio  |Réapido
Impacto en rotacion Alto Medio Alto Medio
Compatibilidad Alta Media Media Alta
Valoracion y Costeo de Alternativas
Tabla 6 - Costo de alternativas (Elaboracion propia)
Alternativa 1 Alternativa - 2 Alternativa  3|Alternativa 4
C (Desarrollo de i .
(Importacién de (Expansion  de|(Asociaciones
Detalle - una nueva .
neumaticos linea de canales de|estrategicas con
desde China) . distribucion) talleres y flotas)
negocio)
Costo de
producto inicial $250,000 $150,000 $0 $0
Costo de
abastecimiento a |$0 $0 $200,000 $180,000
nuevos espacios
Intereses $6,250 $4,500 $5,500 $5,000
Publicidad $15,000 $10,000 $12,000 $11,000
Capacitaciones |$10,000 $8,000 $9,000 $8,500
Logistica $7,850 $6,000 $7,000 $6,500
Infraestructura
adicional $20,000 $15,000 $18,000 $16,000
Gastos
administrativos $12,000 $10,000 $11,000 $10,500
Total (%) $321,100 $203,500 $262,500 $237,500
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Alternativa 1 Alternativa 2 Alternativa  3|Alternativa 4
C (Desarrollo de . .
(Importacién de (Expansion  de|(Asociaciones
Detalle . una nueva .
neumaticos linea de canales de|estratégicas con
desde China) negocio) distribucion) |talleres y flotas)
Tiempo 1 afo 2 afos 1 afo y 6 meses |6 meses

Argumentacion a Favor de la Alternativa 1
1. Estrategia de Impacto Inmediato:

o Aunque la Alternativa 1 implica el mayor costo inicial ($250,000), su
tiempo de implementacion es el mas corto entre las opciones de alto
impacto. Esto permite resultados rapidos en el mercado, evitando que la
competencia aproveche oportunidades.

2. Reduccién de Riesgos Operativos:

o Al importar neumaticos desde China, no es necesario realizar inversiones en
abastecimiento de nuevos espacios, como en la Alternativa 3 ($200,000) o la
Alternativa 4 ($180,000). Este enfoque asegura que la inversion se concentre
en generar producto listo para la venta.

3. Mayor Control del Producto:

o Importar directamente desde China permite controlar mejor los estandares
de calidad y ajustar el portafolio de acuerdo con las necesidades del
mercado. En comparacidn, las asociaciones o0 expansiones pueden diluir el
control estratégico sobre el producto.

4. Ventaja en Publicidad y Logistica:

o Aunque la Alternativa 2 tiene menores costos de publicidad y capacitacion,
la Alternativa 1 incluye un plan de inversion mas equilibrado que respalda la
promocion efectiva de los productos y una logistica optimizada para atender
las necesidades del mercado.

5. Inversion con Retorno Asegurado:

o Lainversion inicial de la Alternativa 1 esta disefiada para un rapido retorno
gracias al control directo sobre la distribucion, mientras que las otras
opciones dependen de factores externos, como alianzas o la respuesta de
nuevos canales.

17
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3.2.2 Anadlisis de ventajas y desventajas de las distintas alternativas

Tabla 7 - Ventajas y desventajas de alternativas (Elaboracion propia)

Criterio

Alternativa 1:
Importacion de

Alternativa 2:
Desarrollo de una

Alternativa 3:
Expansion de

Alternativa 4:
Asociaciones

neumaticos nueva linea de canales de estratégicas con
desde China negocio distribucion |talleres y flotas
Productos de bajo Introduccion de Incremento de Alianzas con
- . productos actores clave del
Caracteristicas |costo, rapida . la cobertura de
) - complementarios sector
disponibilidad. mercado. .
al mercado. automotriz.
Compet_ltlwdad Diversificacion de Captacion de |Ingresos
en precios, : nuevos recurrentes,
i . ingresos, ) S
Ventajas mejora en L . clientes, fortalecimiento
i posicionamiento o :
rotacion de : disminucion de|de la presencia de
. . innovador. .
inventario. dependencia. |marca.
Dependencia de |Inversiéninicial |Requiere Tiempo requerido
. proveedores alta, tiempo de inversionen  |para establecer
Desventajas . . . - - .
internacionales, |implementacion logistica 'y relaciones y
riesgos logisticos. | prolongado. tecnologia. acuerdos.
R Crecimiento del
Aumento de Contrlbucm_n al Incremento en |10% en la cuota
Impacto ventas en un 25% [15% del flujo de i
. . . ; . i la rotacion de |de mercado del
financiero y flujo de caja cajaenel primer |. .
o < inventario. segmento
positivo. afio. .
objetivo.
3.2.3 Cuadro comparativo para la valoracion de alternativas
Tabla 8 - Comparacion alternativas (Elaboracion propia)
Criterio Ponderacién (%) Alternativa |Alternativa |Alternativa |Alternativa
1 2 3 4
Costo inicial 20% 5 3 4 4
Tiempo  del,q0, 5 2 4 3
implementacion
Impacto  enjq, 5 4 5 3
rotacion
Compatibilidad |25% 5 4 4 5
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Criterio Ponderacion (%) Alternativa |Alternativa |Alternativa |Alternativa
1 2 3 4
Puntaje total |100% 5 3.25 4.25 3.75

La importacion de neumaéticos desde China obtuvo el mayor puntaje (5), gracias a

su baja inversion inicial, rdpida implementacion y alto impacto en la rotacion de

inventarios. Ademas, esta estrategia es altamente compatible con los objetivos del proyecto,

como incrementar las ventas en un 25% y mejorar el flujo de caja.

3.2.4 Andlisis de beneficios de las alternativas por modelo de gestion y solucion

técnica

Tabla 9 - Beneficios de las alternativas (Elaboracion propia)

Alternativa

Beneficios principales

Importacion de neumaticos
desde China

- Productos de bajo costo alineados con las demandas
del mercado.

- Incremento rapido en las ventas y mejora en la rotacion
de inventarios.

- Reduccién del tiempo promedio de inventario en un
20%.

- Compatibilidad con las operaciones actuales sin
requerir modificaciones estructurales.

Desarrollo de una nueva linea
de negocio

- Diversificacion del portafolio con productos
complementarios como aceites y filtros.

- Potencial para captar nuevos clientes y mercados.

- Incremento en la estabilidad financiera mediante
ingresos diversificados.

Expansion de canales de
distribucion

- Incremento de la cobertura geografica y captacion de
nuevos segmentos.

- Mejora en la percepcion de la marca al estar mas
accesible para los consumidores.
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Alternativa

Beneficios principales

- Reduccion de la dependencia de los clientes actuales.

Asociaciones estratégicas con
talleres y flotas

largo plazo.

- Generacion de ingresos recurrentes y contratos de

clave del sector automotriz.

- Fortalecimiento de relaciones comerciales con actores

mercado.

- Posicionamiento como un socio estratégico en el

3.2.5 Fortalecimiento de la alternativa de importacion desde China

La importacion de neumaticos desde China no solo cumple con la necesidad de

productos a bajo costo, sino que también permite una rapida implementacion y

escalabilidad del negocio (Heredia y Lezcano, 2018). Ademas, esta alternativa posiciona a

LLANTAHORRA S.A. como un competidor en el segmento de consumidores sensibles al

precio, asegurando ingresos constantes y un flujo de caja positivo. Los riesgos logisticos

pueden ser mitigados mediante acuerdos con proveedores confiables y el uso de tecnologias

de monitoreo para garantizar el cumplimiento de las entregas.

Proyeccion de venta anual

Tabla 10 - Proyeccion anual de ventas (Elaboracion propia)

Maestria en Gestion Comercial y Relacion con los Clientes

. Precio Ingreso  |Costo Beneficio -
Segmento dcsrllﬁfr?cis Promedio |Total Total Total (I?)Zr)]tab'"dad
(USD) (USD) (USD) (USD)

Llantas para
autos,

) 49,000 $60 2,940,000 2,116,800 823,200 |28%
camionetas y
SUVs
Llantas paraj,, 000 |g140 2,940,000 |2,293,200 646,800 |22%
camiones
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. Precio Ingreso  |Costo Beneficio -
Segmento g:rll_ﬁfriis Promedio |Total Total Total gzr)ltabllldad
(USD) (USD) (USD) (USD)
. 25%
Total 70,000 Variable 5,880,000 |4,410,000 |1,470,000 .
Promedio
Proyeccion de venta por trimestre
Tabla 11 - Proyeccion trimestral de ventas (Elaboracion propia)
Cantidad |Segmento Segmento |Ingreso  |Costo Beneficio
Trimestre|de Llantas|Autos/SUVs |Camiones |Total Total Total
Vendidas |(70%) (30%0) (USD) (USD) (USD)
Q1 4,348 3,043 1,305 331,860 250,000 81,860
Q2 14,000 9,800 4,200 1,176,000 |805,000 |371,000
Q3 21,000 14,700 6,300 1,764,000 |1,207,500 |556,500
Q4 30,652 21,456 9,196 2,608,140 |1,947,500 660,640
Total 70,000 49,000 21,000 5,880,000 |4,210,000 1,670,000

Las proyecciones de venta del proyecto planteado muestran resultados

favorecedores para LLANTAHORRA S.A. Alcanzando el aumento de 25% de rentabilidad

anual deseados juntando los dos tipos de neumaticos que se venden en la compafiia. De la

misma forma, el beneficio total anual de la compafiia se muestra en incremento desde la

primera inversién de $250,000 USD de productos comprados durante el primer trimestre.

4. Avaluar riesgos de la alternativa seleccionada

4.1 Determinacion de riesgos

411

Identificar los riesgos

Maestria en Gestion Comercial y Relacion con los Clientes
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Tabla 12 - Riesgos de la alternativa seleccionada (Elaboracion propia)

Tipo de Riesgo

Evento de Riesgo

Descripcion

Riesgo logistico

Demoras en la

Retrasos en la entrega de neumaticos debido
a problemas en el transporte maritimo o

importacion
P despacho aduanero.
Riesao Pago por adelantado que |Impacto en el flujo de caja debido a pagos
11esgo provoca pérdida de anticipados sin la entrega inmediata del
financiero L
liquidez producto.
. Recepcién de neumaticos que no cumplen
Riesgo de . e i
calidad Producto de mala calidad |con las especificaciones requeridas, afectando
la reputacion.
Riesgo de . . Modificaciones en aranceles, restricciones o
. Cambio en las politicas .
comercio de Comercio exterior normas que impacten los costos de
exterior importacion.

Riesgo logistico

Aumento de los costos de
fletes maritimos

Incremento inesperado en los costos de
transporte internacional, afectando los
margenes.

Riesgo de . . . Incapacidad de satisfacer la demanda debido
. . Quiebres de inventario S
inventario a demoras en la reposicion del producto.
. Problemas para gestionar |Dificultades para reemplazar o compensar
Riesgo de .
. garantias con el productos defectuosos por falta de acuerdos
garantias

proveedor

claros.

4.1.2 Evaluacion de los riesgos

Tabla 13 - Evaluacion de riesgos (Elaboracion propia)

Riesgo Gravedad (1-5) E’lr-gl;abilidad EQE;VC:S;; |XRIeSgo
Probabilidad)

Demoras en la importacion 4 4 16

Pago por adelantado 5 3 15

Producto de mala calidad 5 2 10

Cambio en politicas de comercio |4 3 12

Aumento de costos de fletes 4 3 12
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Impacto del Riesgo

Riesgo Gravedad (1-5) (Plr_c;l))abllldad (Gravedad x
Probabilidad)

Quiebres de inventario 3 4 12

Problemas de garantias 4 2 8

4.1.3 Determinacién de impacto de los riesgos

Tabla 14 - Impacto de los riesgos (Elaboracién propia)

: Gravedad -
Tipode . Probabilidad (tabla |Impacto del
Riesgo Evento de Riesgo (tablq anterior) Riesgo
anterior)

Logfstico Demoras en la 4 4 16
importacion

Financiero Pago por adelantado 5 3 15

Calidad Pro_ducto de mala 5 5 10
calidad

Comercio Cambio en politicas de

. : 4 3 12

exterior comercio

Logistico Aumento de costos de 4 3 12
fletes

Inventario Quiebres de inventario |3 4 12

Garantias Problemas de garantias |4 2 8

La identificacion y evaluacion de riesgos en la estrategia de importacién de

neumaticos permitié reconocer eventos clave como demoras logisticas, problemas

financieros y cambios en politicas de comercio exterior (Wesly, 2020). Asi mismo, la tabla

de impacto facilit6 la organizacion de los riesgos, identificando areas criticas como la

logistica y las finanzas. Al medir la gravedad y probabilidad de cada riesgo, se establecid

Maestria en Gestion Comercial y Relacion con los Clientes

23



un impacto ponderado que destaca prioridades como el pago por adelantado y las demoras

en importaciones, por su alta capacidad de afectar la operacion.

4.2 Priorizacion de los riesgos y estrategias de mitigacion

Tabla 15 - Priorizacion de los riesgos (Elaboracion propia)

Riesqo Efecto del Causa Determinante E Accidn Responsable
g Riesgo Potencial |(1-3) R Recomendada P
Demoras en |Afecta la Contratar
) - Mal manejo agentes Jefe de
la disponibilidad - 2 32 . -
importacion |del producto logistico logisticos Logistica
P P confiables
Pago por  [Pérdidade Requerimie I\]egquar . |Gerente
T ntos del 3 45 [términos mas . .
adelantado |liquidez . Financiero
proveedor flexibles
Productode| - _ Proveedor Auditar y
Dafosala e Jefe de
mala - no cumple |3 30 |certificar al
. reputacion . Compras
calidad estandares proveedor
Cambio en |[Aumentode |Modificacio Monitorear
politicas de |costos o nes 2 24 |cambios en | Asesor Legal
comercio  |retrasos regulatorias regulaciones
Aumento |Incremento en |Fluctuacién Negociar
A Jefe de
de costos de | costos en el 2 24 |tarifas fijas con
. . Compras
fletes operativos mercado navieras
Implementar
Quiebres de | Pérdida de Demoras en 3 36 sistema de Jefe de
inventario |ventas reposicion gestion de Compras
inventarios
Revisar y
Problemas |Insatisfaccion ZZIESSS 5 16 firmar Jefe de
de garantias |del cliente claros acuerdos de Compras
garantias

Mediante el Andlisis Modal de Fallos y Efectos (AMFE), se establecieron

estrategias de mitigacion claras, como la seleccion de proveedores confiables y la
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negociacion de términos flexibles. Este enfoque asegura que los riesgos sean gestionados

de manera proactiva, garantizando la sostenibilidad del proyecto.

5. Plan de

La propuesta planteada para LLANTAHORRA S.A. es la de importar neumaticos
desde China con precios convenientes a un nuevo segmento de mercado aln no cubierto
por la empresa. Esta alternativa proporcionara a la compafiia un aumento en sus ventas al
abarcar nuevos clientes con un nuevo producto mas econémico, asegurando también una

mejor rotacion de inventario y un flujo de caja mayor. Adicional a lo mencionado, ahora

implementacion

con mas alternativas de un mismo producto, se abre la posibilidad de realizar mas

publicidad y promocion a favor de llantas nacionales e internacionales, explotando calidad

o0 precio dependiendo del segmento, favoreciendo a las ventas totales y cumpliendo con los

proveedores.

Analisis del Contacto con Adecuacionde Recepcidonde Implementacién
negocio proveedores sucursales producto y soporte

« Identificar « Indagar varios « Liberar espacio « Coordinar « Ofrecerel
puntos débiles proveedores del en almacenes transportes nuevo producto
en las ventas producto + Preparar zonas para en tiendas

« Analizarel deseado y perchas de movilizacién de fisicas y online
mercadoy « Reunirse venta del nuevo producto « Promocionar el
competidores personalmente producto « Colocar producto en

+ Investigar con el + Capacitacién del productos en varias canales
alternativas proveedor personal sucursales « Analizar el

escogido resultado y
« Cerrarel agregar mejoras
negocio

lustracion 4 - Fases de la alternativa (Elaboracion propia)

Tabla 16 - Fases y Actividades (Elaboracién propia)

FASES

ACTIVIDADES

Fase 1
Analisis del negocio

Hito definido
Estudio de mercado y posibles soluciones

En esta fase se llevaran a cabo estudios
de andlisis de la compafiia y el entorno,
como, por ejemplo:
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10% del proyecto

Beneficio esperado
Obtener respuestas claras de la situacion
del mercado y las ventas de la empresa

 Identificar puntos débiles en las
ventas

* Analizar el mercado y
competidores

* Investigar alternativas

Responsable: Gerente de marketing

Fase 2
Contacto con proveedores

Hito definido

Encontrar un proveedor que se alinee con
el proyecto

50% del proyecto

Beneficio esperado
Firmar el negocio con un proveedor
confiable y adecuado

Aqui se debe asegurar buscar la mejor
opcion del proveedor:

« Indagar varios proveedores del
producto deseado

» Reunirse personalmente con el
proveedor escogido

» Cerrar el negocio

Responsable: Lider del proyecto

Fase 3
Adecuacion de sucursales

Hito definido

Alistar todo para la llegada del nuevo
producto

70% del proyecto

Beneficio esperado
Tener un espacio 6ptimo para la venta del

Escogido el proveedor, se acuerdan
fechas de entrega, donde las sucursales
ya deben estar fisicamente preparadas:

+ Liberar espacio en almacenes

» Preparar zonas y perchas de venta
del nuevo producto

+ Capacitacion del personal

Responsable: Jefe de logistica y gerente

90% del proyecto

Beneficio esperado
Garantizar que el producto llegue sin
complicaciones a los lugares previstos

producto de marketing

Fase 4 Una vez adecuados los locales y pasado

Recepcion de producto el tiempo de arribo, se debe supervisar la
entrega del producto:

Hito definido

Garantizar una entrega sin fallas del » Coordinar transportes para

producto movilizacion de producto

» Colocar productos en sucursales

Responsable: Lider del proyecto, jefe de
logistica

Fase 5
Implementacion y soporte

Hito definido
Promocionar los productos y asegurar
ventas

Para la Gltima fase, el nuevo producto ya
estara listo para venderse, por lo que se
debe promocionar con fuerza e identificar
resultados y posibles mejoras:
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Beneficio esperado
Contentar al cliente y obtener la
reinversion y resultados esperados

100% del proyecto, entrega formal

ventas

Ofrecer el nuevo producto en
tiendas fisicas y online
Promocionar el producto en varias

canales

Analizar el resultado y agregar

mejoras

Responsable: Gerente de marketing, lider
del proyecto, jefe de logistica y equipo de

5.1 Cronograma de implementacion

Resumen cronograma de tareas del proyecto

Tabla 17 - Resumen cronograma de tareas (Elaboracion propia)

Fase | Nombre Comienzo | Final Duracion | Prioridad | %
Avance
1 Analisis del 1/4/2025 | 31/5/2025 | 2 meses Alta 10%
negocio
2 Contacto con 1/6/2025 | 30/9/2025 | 4 meses Alta 50%
proveedores
3 Adecuacion de 1/10/2025 | 31/11/2025 | 2 meses Media 70%
sucursales
4 Recepcion de 1/12/2025 | 31/12/2025 | 1 mes Alta 90%
producto
5 Implementacion | 1/01/2026 | 30/03/2026 | 3 meses Alta 100%
y soporte
Detalle del cronograma del proyecto
Tabla 18 - Detalle cronograma del proyecto (Elaboracion propia)
Fase | Nombre Comienzo | Final Duracié | Priorida | Avance | Encargad
n d 0
1 Andlisisdel | 1/4/2025 | 31/5/2025 2 meses | Alta 10% Gerente
negocio Marketin
g
1.1 Identificar 1/4/2025 | 30/4/2025 1 mes Alta 5% Gerente
puntos Marketing
débiles en
las ventas
1.2 | Analizar el 1/5/2025 15/5/2025 2 Alta 7% Gerente
mercado y semanas Marketing
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competidore
S
1.3 | Investigar 16/5/2025 | 31/5/2025 2 Alta 10% Gerente
alternativas semanas Marketing
2 Contacto 1/6/2025 | 30/9/2025 4 meses | Alta 50% Lider
con proyecto
proveedore
S
2.1 | Indagar 1/6/2025 | 30/8/2025 3 meses | Alta 30% Lider
varios proyecto
proveedores
del producto
deseado
2.2 | Reunirse 1/9/2025 | 15/9/2025 2 Alta 40% Lider
personalmen semanas proyecto
te con el
proveedor
escogido
23 | Cerrarel 16/9/2025 | 30/9/2025 2 Alta 50% Lider
negocio semanas proyecto
3 Adecuacién | 1/10/2025 | 31/11/2025 | 2 meses | Media 70% Jf.
de Logistica
sucursales y grt.
marketin
g
3.1 | Liberar 1/10/2025 | 22/10/2025 | 3 Media 60% Jefe
espacio en semanas logistica
almacenes
3.2 | Preparar 23/10/202 | 23/11/2025 | 1 mes Media 65% Gerente de
zonas y 5 marketing
perchas de
venta del
nuevo
producto
3.3 | Capacitacié | 23/11/202 | 31/11/2025 | 1 semana | Alta 70% Gerente de
n del 5 marketing
personal
4 Recepcion | 1/12/2025 | 31/12/2025 | 1 mes Alta 90% Lider
de proyecto
producto y jf.
logistica
4.1 | Coordinar 1/12/2025 | 15/12/2025 | 2 Alta 80% Jefe de
transportes semanas logistica
para
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movilizacio
nde
producto
4.2 | Colocar 16/12/202 | 31/12/2025 | 2 Alta 90% Jefe
productos 5 semanas logisticay
en lider
sucursales proyecto
5 Implement | 1/01/2026 | 30/03/2026 | 3 meses | Alta 100% | Equipo de
aciony ventas y
soporte de
proyecto
5.1 | Ofrecer el 1/01/2026 | 30/01/2026 | 1 mes Alta 95% Equipo de
nuevo ventas
producto en
tiendas
fisicas y
online
5.2 | Promociona | 1/02/2026 | 28/02/2026 | 1 mes Alta 97% Equipo de
r el producto ventas
en varias
canales
53 | Analizarel | 1/03/2026 | 30/03/2026 | 1 mes Alta 100% Equipo de
resultado y proyecto
agregar
mejoras
29




Diagrama de Gantt

DIAGRAMA DE GANTT

1/4/25 21/5/25 10/7/25 29/8/25 18/10/25 7/12/25 26/1/26 17/3/26

Anilisis del negocio :

Identificar puntos débiles enlasventas —
Analizar el mercado y competidores -
Investigar alternativas [ |

Contacto con proveedores

Indagar varios proveedores del producto deseado *
Reunirse personalmente con el proveedor escogido _—

Cerrar el negocio _—

Adecuacion de sucursales

Liberar espacio en almacenes A

Preparar zonas y perchas de venta del nuevo producto —
Capacitacién del personal q

Recepcidn de producto

Coordinar transportes para movilizacion de producto L
Colocar productos en sucursales [ ]

Implementacion y soporte

Ofrecer el nuevo producto en tiendas fisicas y online A
Promocionar el producto en varias canales —
Analizar el resultado y agregar mejoras T

lustracion 5 - Diagrama de Gantt (Elaboracion propia)

5.2 Costo de implementacion

La importacion de neumaticos desde China, si bien puede representar ganancias
importantes para la empresa, también genera costos considerables. EI primer punto a cubrir,
en el que se basa todo el proyecto, es la compra de las mismas llantas, los cuales tienen un
costo de importacion de $250.000 USD para la primera tanda deseada, en la cual se
abasteceran las sucursales de LLANTAHORRA S.A., siendo ese el valor mas alto, lo

siguen después los intereses, que suman $6,250 USD.
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Posteriormente, se debe tener en consideracion los gastos adicionales que haran que

el proyecto cumpla su objetivo, comenzando con la publicidad en multiples medios y las

capacitaciones al personal para asegurar una venta con excelencia, sumando entre los dos

$25,000 USD. Adicionalmente, la logistica de llevar las llantas a las sucursales y

almacenes, junto con la infraestructura adicional que se debe fabricar para garantizar el

espacio adecuado, agregan $27,850 USD. Para finalizar, es importante considerar los gastos

administrativos adicionales del proyecto, que afiaden otros $12,000 USD al monto total.

Dando como resultado un valor total del proyecto de $321,100 USD.

Tabla 19 - Costos del proyecto (Elaboracion propia)

Detalle

Importacion de neuméaticos desde China

Costo de producto inicial|$250,000

Intereses $6,250
Publicidad $15,000
Capacitaciones $10,000
Logistica $7,850

Infraestructura adicional |$20,000

Gastos administrativos  |$12,000

Total ($)

$321,100

Tabla 20 - Costos de las fases del proyecto (Elaboracién propia)

Fase Actividades Costos Costo total
asociados | (Acumulado)

1 La primera etapa involucra un estudio $2,000 $2,000
Analisis del dentro y fuera de las instalaciones de la
negocio compafiia, asi como también analizar las

alternativas planteadas.
2 Investigar y contactar con distintos $135,000 | $137,000
Contacto con proveedores hasta encontrar la mejor
proveedores opcidn. Luego reunirse personalmente
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con ellos y cerrar el negocio (Més primer
abono del producto).

3 Con el producto pronto a llegar, se deben | $30,000 | $167,000
Adecuacionde | preparar todas las sucursales para que
sucursales haya el espacio optimo para su arribo.

Adicional, en esta etapa también se
capacitara a todo el personal para
conocer todas las especificaciones del
nuevo producto.

4 Con el producto ya arribado, los $139,100 | $306,100
Recepcion de transportes ya deben estar listos para
producto Ilevar todos los productos y el personal

listo para recibirlo y colocarlo tal como
lo previsto (Méas segunda mitad del pago
de producto con intereses).

5 Con el producto ya en los almacenes y $15,000 | $321,100
Implementacion | listos para su venta, enfocarse en
y soporte publicidad sera la prioridad en la ltima

fase. Luego de eso un analisis con los
datos de la empresa para seguir
enfocando las acciones correctas a las
ventas deseadas.

La primera fase del proyecto se relaciona con un anélisis de la empresa. Observar y
comparar los datos histéricos de las ventas para conocer la situacion actual y entender como
se debe actuar para aumentar los ingresos. Adicional, se hara también un estudio del
mercado con el objetivo de entender las nuevas tendencias del pablico actual y los gustos
de los segmentos no cubiertos por la comparfiia. Como la mayoria de los datos son propios
de la empresa, los primeros gastos administrativos que la compafiia utiliza son menores,

sumando por el momento $2,000 USD.

La segunda fase del proyecto conlleva la sumatoria de mas gastos, pero, de igual
manera, es de las etapas mas fundamentales para su correcta realizacion. Durante ese
tiempo se debe investigar las opciones de proveedores y elegir la mejor opcion para acordar
una reunion presencial con ellos en Panama, donde se encuentran los mejores importadores

del producto. Asi mismo, es en esta etapa donde también se haréa el primer abono de la
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compra de los neumaticos. Con los gastos administrativos del viaje, mas la inversion de las

Ilantas, se gastaran en esta fase $135,000 USD.

A continuacion, una vez cerrado el negocio, se empezara con la adecuacion de todas
las sucursales y almacenes, dejando todo listo para recibir el producto. A su vez, el personal
involucrado recibira la capacitacion para que logren vender el producto con el mayor
conocimiento posible. La creacién de distintas infraestructuras, junto con las

capacitaciones, sumaran un total de $30,000 USD a los gastos.

Siguiendo con la cuarta fase, es el momento de decepcionar el producto, etapa de
gran prioridad pues un mal traslado de los neumaticos podria llevar a dafios, perdidas, o
algln siniestro, lo ideal es que dicha fase sea veloz para apresurar con la implementacién
del proyecto. También es aqui donde se paga la segunda parte del producto, junto a sus

intereses, convirtiéndola en la etapa mas costosa, sumando por si sola $139,100 USD.

Para finalizar, la quinta y ultima fase del proyecto involucra la misma
implementacién del producto junto con su correspondiente analisis. Dentro de esta etapa, la
publicidad aplicada en multiples canales sera la que de paso a que los resultados de la
inversion den los resultados esperados. Durante esos momentos se invertiran $15,000 USD
para garantizar las ventas deseadas. Lo que termina representando para el proyecto un total

de $321,100 juntando todas las etapas.
6. Conclusiones

En conclusidn, se puede decir que, para cumplir el objetivo relevante del negocio, el
cual se basa en implementar un modelo comercial en un segmento que priorice el precio,

asegurando un incremento en ventas y rotacion de producto, la alternativa de importar
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neumaticos desde China seria la mejor opcion. No solo cumple con la prioridad de lograr
tener un producto con precios mas convenientes, sino que, ademas, logra alcanzar el
objetivo de ventas esperado para los primeros 12 meses. Y también, se adapta al mercado
para poder complementarse con las llantas nacionales, lo que favorecerd sus ventas de igual

manera al tener opciones que intercalan entre precio y calidad.

Por consiguiente, importar neumaticos de precios accesibles logra cumplir con el
objetivo financiero de alcanzar un aumento de ventas de llantas en un 25% para el primer
afio de su implementacion. Esto gracias al arribo de este nuevo producto, tanto para autos,
camionetas y SUVs, como para camiones, que abasteceran a un nuevo segmento del

mercado anteriormente no cubierto por LLANTAHORRA S.A.

A su vez, el incremento de ventas proyectado refleja también el aumento de flujo de
caja, consiguiendo la rotacion acelerada esperada del producto y reduciendo el tiempo
promedio de inventario, haciendo los pedidos mas fluidamente. Para la medicion exacta de
dicho flujo, es fundamental realizar evaluaciones periddicas del inventario e idear un
sistema de control que ayude a ajustar los niveles de stock en base a las tendencias de

mercado.

De igual modo, la importacion de neumaticos desde China asegura el cumplimiento
del objetivo comercial que involucra traer productos de precios aceptables para un nuevo
segmento de clientes para LLANTAHORRA S.A. Estas nuevas llantas aumentaran la
competitividad de la empresa al poder atraer nuevo publico gracias a las camparias de

comunicacion planeadas para los neumaticos nacionales e internacionales.

Y, para concluir, es esta estrategia la que garantizara de la misma manera el
aumento de rotacién de los productos nacionales, ya que pondra a exposicion del cliente
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distintos productos que reflejen atributos variados de los cuales tendran que comparar y
elegir. Esto facilitara la creacion de comunicacion especifica para los distintos segmentos

que se valoran entre “neumaticos premium” y “neumaticos econdmicos.”
7. Recomendaciones

Se recomienda darle principal importancia al analisis interno de la misma compafiia,
a la atencion a la hora de escoger al proveedor de los neumaticos, y a la publicidad que se
realizara al momento de vender los nuevos neumaticos. El estudio de dichos puntos en la
propuesta planteada son los que garantizaran que el objetivo relevante del negocio se

cumpla sin complicaciones y consiga los resultados esperados.
7.1 Recomendaciones organizacionales

A nivel organizacional, es recomendable estudiar la empresa desde adentro hacia
afuera para comprender que parte de la cadena de venta es la que esta fallando. De ese
modo es mas factible conocer que puntos de la compafiia estan teniendo complicaciones,
que alternativas se pueden evaluar para solucionar el problema, y que estd haciendo la

competencia en base a las tendencias del mercado para evitar el mismo problema.
7.2 Recomendaciones comerciales

Es fundamental también que la empresa se de el tiempo y espacio necesario para
evaluar las distintas alternativas de proveedores posibles, pues el trato comercial acordado
con el importador sera el que defina si el proyecto tiene éxito o no. Se debe asegurar los
tiempos de entrega, la calidad del producto ordenado, y precios adecuados para una futura
relacién comercial. De igual manera, la comunicacion utilizada para la comercializacién de
dicho producto también debe ser cuidadosamente analizada, pues el producto debe venderse
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como mas conveniente para cierto segmento, sin afectar la imagen de los otros productos ni

el de la compaiiia.
7.3 Recomendaciones financieras

Como ultima recomendacidn, es importante guiarse de un andlisis financiero de
acuerdo a los ingresos y egresos que vaya teniendo la empresa a lo largo del proyecto, de
ese modo se podra corroborar la efectividad del mismo, y evitando gastos innecesarios.
También es fundamental colocar precios adecuados en base al mercado, la idea es buscar
un valor que genere ganancias optimas mientras siga siendo accesible para el publico
objetivo y se mantiene competitivo en el mercado, lo que garantizaré el flujo de producto,
generando ventas y disminuyendo el costo de almacenamiento. Y, por ultimo, anotar
cuidadosamente los datos posteriores para evaluar efectivamente el desarrollo de la

empresa.
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