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RESUMEN EJECUTIVO

El Trabajo de Integraciéon Curricular desarrollado para Fly Wheel Import, una empresa
prominente en el sector de neumaticos en Ecuador, presenta un plan detallado de
importacion y comercializacion. Este documento es el resultado de un analisis exhaustivo
y estratégico, dividido en cuatro capitulos fundamentales, cada uno abordando aspectos
criticos del negocio y del mercado. A través de este trabajo, se busca no solo entender la
posicion actual de Fly Wheel Import sino también proponer estrategias viables y

sostenibles para su crecimiento y consolidacion en el mercado.

El primer capitulo del trabajo establece una solida base teérica y metodolégica, esencial
para comprender y abordar los desafios y oportunidades del sector de neumaticos. Esta
seccién presenta una revision detallada de las teorias pertinentes al comercio
internacional, la importacion, la comercializacion y la sostenibilidad empresarial. La
eleccion de estos marcos teoricos no es casual; refleja una intencion clara de entender la
empresa en un contexto globalizado, donde las dindmicas comerciales y sostenibles son
cruciales. Ademas, se detallan las metodologias de investigacién utilizadas, incluyendo
el analisis cualitativo y cuantitativo de datos, lo cual asegura un enfoque riguroso y

cientifico para las conclusiones y recomendaciones.

Este capitulo también establece la importancia de adaptar las estrategias de negocio a un
entorno cambiante, destacando cémo las herramientas metodoldgicas seleccionadas
pueden ayudar a Fly Wheel Import a navegar en un mercado en constante evolucion. Se
presta especial atencion a las metodologias que permiten una evaluacion integral de la
cadena de suministro, la percepcion del cliente y el impacto ambiental, elementos
fundamentales en la formulacién de un plan de importacion y comercializacion eficaz y

responsable.

El segundo capitulo del trabajo se centra en un analisis interno de Fly Wheel Import y del
sector de neumaticos en Ecuador, utilizando la herramienta FODA para identificar las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Este analisis es crucial para entender
las capacidades y limitaciones de la empresa dentro de su contexto operativo. Se
examinan en profundidad aspectos como la eficiencia operativa, la gestion de recursos,

las competencias del personal y las relaciones con los proveedores. Ademas, se



identifican oportunidades de mercado y se analizan las amenazas potenciales, como la

competencia creciente y los cambios en la regulacion.

Este capitulo también destaca cémo la empresa puede capitalizar sus fortalezas y
oportunidades para superar sus debilidades y mitigar las amenazas. Por ejemplo, se
sugiere que Fly Wheel Import puede utilizar su sélida cadena de suministro y su
experiencia en el mercado para expandirse a nuevos segmentos o mejorar su eficiencia
operativa. Asimismo, se reconoce la importancia de estar preparados para los desafios del

sector, incluyendo las fluctuaciones del mercado y las nuevas tendencias de consumo.

En el tercer capitulo, se realiza un estudio de mercado, utilizando técnicas de observacion,
entrevistas y encuestas para entender la dindmica del sector de neumaticos en Ecuador.
Este analisis permite identificar patrones de consumo, preferencias de los clientes y
estrategias de la competencia. Se pone especial énfasis en entender las necesidades y
expectativas de los consumidores, lo cual es fundamental para disefiar estrategias de
comercializacion efectivas. Ademas, se identifican oportunidades de mercado, como

nichos no explotados o segmentos de clientes potenciales.

Este estudio no solo proporciona informacion valiosa sobre la demanda actual y futura,
sino que también ofrece insights sobre cémo mejorar la oferta de Fly Wheel Import. Por
ejemplo, se sugiere la posibilidad de introducir nuevos productos o servicios que se
alineen mejor con las tendencias actuales y las expectativas de los clientes. Asimismo, se
resalta la importancia de una estrategia de marketing adaptada a las caracteristicas Unicas

del mercado ecuatoriano.

El capitulo cuatro es donde se condensan los andlisis previos en un conjunto de estrategias
concretas para mejorar la importacion y comercializacién en Fly Wheel Import. Se
proponen estrategias innovadoras centradas en la eficiencia, la rentabilidad y la
sostenibilidad. Este enfoque integral asegura que las propuestas no solo busquen el
beneficio econdmico inmediato, sino también un impacto positivo a largo plazo en la
empresa y en el entorno. Se evallUan diversas estrategias, desde la optimizacion de la

cadena de suministro hasta la propuesta de practicas de marketing digital mas efectivas.

Ademas, este capitulo analiza la viabilidad del plan propuesto desde distintas
perspectivas. Se realizan evaluaciones financieras para asegurar la rentabilidad del plan,
junto con analisis operativos para garantizar su factibilidad en términos de recursos y

capacidades de la empresa. Asimismo, se consideran criterios de sostenibilidad,

Vi



enfatizando la importancia de estrategias que no solo sean rentables sino también

responsables con el medio ambiente y la sociedad.

En resumen, este Trabajo de Integracion Curricular ofrece un analisis detallado y una
serie de recomendaciones estratégicas bien fundamentadas para Fly Wheel Import. El
documento enfatiza la necesidad de adaptabilidad e innovacion en un mercado
competitivo y en constante cambio. A través de un enfoque metodoldgico riguroso, el
trabajo presenta una vision integral de la empresa y del mercado, culminando en un plan
de accidn claro para mejorar la posicion de Fly Wheel Import en el sector de neumaticos
en Ecuador. Las estrategias propuestas no solo buscan la eficiencia y rentabilidad, sino
también la sostenibilidad y responsabilidad social, posicionando a Fly Wheel Import

como un lider potencial en su sector
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INTRODUCCION

Antecedentes:

La sustentabilidad y sostenibilidad son temas de gran relevancia mundial. Organizaciones
No Gubernamentales (ONG’s) como la Organizacion Naciones Unidas (ONU) han puesto
sus esfuerzos con el fin de asegurar la prosperidad de todos, satisfaciendo las necesidades
del presente sin comprometer las capacidades de futuras generaciones. La agenda 2030 de
Las Naciones Unidas junto a sus Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) es su iniciativa
mas importante. En este caso en particular nos centraremos en el objetivo 12 (Produccién y
consumo responsable) de los 17 ODS. EI Objetivo consiste en “lograr un equilibrio donde el

crecimiento econdmico, el bienestar social y la proteccion ambiental estén interconectados”

(ONU, 2023).

La importacién y comercializacion de neumaticos tiene una connotacion negativa desde el
punto de vista sustentable. En la actualidad existe una gran critica a su produccion y
distribucion ya que varias investigaciones muestran su poco compromiso con el medio
ambiente y su desvinculacion al ODS 12 de la Agenda 2030. Segun un Articulo investigativo
publicado por la revista Materials: “Las fibras de neumaticos producidas industrialmente,
representan un gran impacto ambiental, debido a sus procesos de produccién complicados e

intensivos de energia.” (Pawelska-Mazur, 2021)

El Ministerio del Ambiente, Agua y Transicion Ecolégica (MAATE) es una organizacion
gubernamental ecuatoriana que se encarga de la gestién y proteccion del ambiente, la
biodiversidad y los recursos naturales del pais, promoviendo un desarrollo sostenible. Una
de sus principales funciones es el control de la contaminacién mediante mecanismos de

prevencion y sancion.

Bajo esta premisa el MAATE ha solicitado de manera obligatoria a los importadores de
neumaticos contemplar un  Programa de Gestion Integral de Neumaticos fuera de uso
(PGI) con la finalidad de reducir el impacto ambiental en la distribucién y comercializacion

de llantas. El plan debe cumplir los siguientes requisitos:

o “El PGI debe ser aprobado por la Autoridad Ambiental Nacional.” (Ministerio del
Ambiente, 2023)

e “El PGI debe incluir medidas para la gestion ambientalmente adecuada de los

1



neumaticos usados, como su recoleccion, almacenamiento, transporte y disposicion
final.” (Ministerio del Ambiente, 2023)

Una vez que se hayan cumplido estos requisitos, el MAATE notificara al Ministerio de
Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MIPRO) sobre la aprobacion del PGI.
Junto a la verificacion y aprobacion de otras certificaciones y reglamentos de calidad el
MIPRO otorgara a la empresa el Certificado de Importador el cual le permitird importar y
comercializar neumaticos en el Ecuador.

Las intenciones del MAATE para alcanzar la sustentabilidad en cuanto a la comercializacién
de llantas son adecuadas; sin embargo, surge una problemaética para el importador, ya que
algunos afirman que la disposicion de un PGI no va completamente alineada con el objetivo
12 de los ODS (lograr un equilibrio donde el crecimiento econdmico, el bienestar social y la
proteccion ambiental estén interconectados). Los importadores argumentan que el PGI busca
una proteccion ambiental antes que el crecimiento econémico, generando asi desventajas y

limitaciones.

Los importadores pueden distinguir dos principales desventajas para la implementacion de
un plan PGI. El primero es que mucho de ellos no se encuentran con las capacidades
administrativas para implementar un PGI en el cual se deba cumplir con la recoleccion,
almacenamiento, transporte y disposicion final de neumaticos. La segunda desventaja radica
en el incremento de costos y tiempo. Si ya la implementacién resulta un poco mas costosa
con el PGI, la aprobacién del mismo puede resultar burocréatica e ineficiente para ciertas

empresas.

La empresa FLY WHEEL IMPORT no se queda excluida de esta problemética. FLY
WHEEL es una empresa ecuatoriana que se dedica exclusivamente a la importacion de
neumaticos, provenientes de China y Tailandia. Carolina de la Cruz gerente del Area de
Importaciones de la empresa FLY WHEEL mencioné en una entrevista que “la importacion

de llantas hacia el Ecuador es un proceso riguroso.

Carolina De La Cruz enfatiza que, “a diferencia de otros productos, para la importacion de
neumaticos se solicita una gran cantidad de certificaciones que toma bastante tiempo en ser
aprobadas, lo que en algunas ocasiones ha llegado a afectar a la eficiencia de la empresa”.
De igual manera opina que PGI es una buena idea sobre sustentabilidad, pero existen grandes
limitaciones para que sea aplicable en Ecuador. La gerente considera que en primer lugar el

Ecuador no tiene una cultura amplia de sustentabilidad, lo que limita a las empresas



encontrar proyectos enfocados en un PGl y asegura que el MAATE no proporciona
herramientas y facilidades para llegar a cumplir su objetivo. El resultado llega a ser una baja

eficiencia empresarial y ambiental para ambos sectores.

Como podemos observar, la importacion de neumaticos al Ecuador es una problematica,
donde los importadores y el medio ambiente se encuentran perjudicados, pero no deberia ser
asi. La presente investigacion busca juntar a la empresa Fly Wheel Import y los requisitos
ambientales dispuestos por el Ministerio del Ambiente desde una perspectiva sustentable.
De esta manera se evidenciard que mas alld de ser un problema, la sustentabilidad puede
traer a la empresa Fly Wheel Import una gran variedad de beneficios.

Problema:

¢Cudl es plan de importacién y comercializacion de neumaticos chinos de la marca Leao

Tire para empresa Fly Wheel Import? ;Con un enfoque de sustentabilidad?
Objetivos

Objetivo general: Elaborar un plan de importacién y comercializacion de neumaticos
chinos de la marca Leao Tire para la empresa Fly Wheel Import, con un enfoque de

sustentabilidad.

Objetivos especificos:

e Recopilar modelos tedricos aplicables al plan de importacion vy
comercializacion de neumaticos chinos de la marca Leao Tire para la
empresa Fly Wheel Import, con un enfoque de sustentabilidad.

e Describir la situacion actual de la empresa Fly Wheel Import y del sector.

e Identificar el mercado objetivo de neumaticos chinos de la Marca Leao
Tire en Ecuador con un enfoque de sustentabilidad.

e Realizar una investigacion de mercado para caracterizar la oferta y
demanda.

e Formular estrategias para la importacion y comercializacion de
neumaticos chinos de la marca Lea Tire para la empresa Fly Wheel

Import, con un enfoque de sustentabilidad.



Relevancia del estudio

Es evidente la problemética a la que se enfrentan los empresarios ante la importacion de
neumaticos al Ecuador, ya que en esta no se puede identificar una éptima integracion con la
sustentabilidad, es decir un incumplimiento con el objetivo 12 de los ODS. Fly Wheel Import
es un claro ejemplo de este suceso. Es por esta razon que la presente investigacion tiene
como objetivo elaborar un plan de importacion y comercializacion de neumaticos chinos de
la marca Leao Tire para la empresa Fly Wheel Import, con un enfoque de sustentabilidad.
Todo esto con la finalidad de dar a conocer que en Ecuador también es posible el desarrollo

de la sustentabilidad en cuanto a la importacion de llantas.

A diferencia de mdltiples investigaciones similares, la presente se distinguira
particularmente desde un enfoque empresarial en el que se dard una solucion factible a la
empresa Fly Wheel Import, dando como referencia a multiples empresas la posibilidad de la

implementacién de la sustentabilidad en su giro de negocio.

Al tratarse de una empresa en particular y el campo de investigacion limitada se cree factible
en la elaboracion de un plan importacion y comercializacion para la empresa Fly Wheel. Es
importante destacar las fuentes de informacion confiables con las que se cuenta para poder
Ilegar a un plan preciso. De igual manera, de acuerdo a los estudios realizados en la carrera
de Negocios Internacionales, se tiene la facultad necesaria para elaborar un plan de esta

magnitud.



Disefio metodologico

Tabla 1. Propuesta de disefio metodologico

Factor Tipos
Tipo de estudio Exploratorio, Descriptivo
Transversal

Tipo de disefio

Cuantitativo, Cualitativo
No experimental
Fuente: (Facultad de Ciencias Administrativas y Contables, 2022)

El estudio exploratorio “se realiza especialmente cuando el tema elegido ha sido poco
explorado o reconocido” (Argueta, 2023). En la presente investigacion se busca reconocer
las actividades de comercializacion e importacion de neumaticos provenientes de China de
la empresa Fly Wheel Import, vinculado a la sustentabilidad, ya que por el contexto ha sido
poco explorado. El estudio descriptivo como su nombre lo dice, busca “describir algunas
caracteristicas fundamentales de conjuntos homogéneos de fenémenos, utilizando criterios
sistematicos que permitan poner de manifiesto su estructura o comportamiento” (Argueta,
2023) En esta investigacion se describira los procesos de importacion y comercializacion de
neumaticos chinos de la empresa Fly Wheel Import, con un enfoque sustentable., mediante
el uso de modelos tedricos aplicables a la administracion, sustentabilidad y negocios

internacionales.

El tipo de disefio transversal hace referencia a un “estudio observacional en el que se
selecciona una serie de variables sobre una determinada poblacion de muestra durante un
periodo de tiempo determinado” (Morales, 2020). Para el presente estudio se observara a la
empresa Fly Wheel Import y su comportamiento frente a las importaciones y
comercializacion de neumaticos chinos desde un enfoque de sustentabilidad. De igual
manera se utilizaran datos cuantitativos y cualitativos.Para los datos cualitativos se utilizaran
registros empresariales entre otros documentos para caracterizar la situacion de la empresa
y su contexto actual. Los datos cuantitativos se utilizaran mediante la elaboracion de

encuestas tabuladas, tomadas a clientes.


https://economipedia.com/definiciones/estudio-transversal.html
https://economipedia.com/definiciones/estudio-transversal.html

Tabla 2. Esquema de recoleccion de datos

Técnica de Procesamiento
Tipo de Fuente Fuente recoleccion  Instrumento de datos
Primaria Personal de FLY Entrevista Guia de Resumen
WHEEL entrevista narrativo
. . Expertos en el . Guia de Resumen
Primaria . Entrevista . .
area entrevista narrativo
. . Clientes de FLY . . Estad_lst!cas
Primaria Encuesta Cuestionario descriptivas,
WHEEL )
tablas, figuras
Procesos de
. . Importa}cpn y . Guia de Resumen
Primaria comercializacién  Observacién observacién  descrintivo
de FLY WHEEL P
IMPORT
. Registros de Investigacion  Listas de .
Secundaria FLY WHEEL documental verificacion Tablas, Figuras
Revistas, Libros Investiaacion Notas Resumen
Secundaria y publicaciones g bibliografica narrativo,

documental

del sector S Tablas, Figuras

Fuente: (Facultad de Ciencias Administrativas y Contables, 2022)

La Tabla 2 destaca la importancia de las fuentes primarias en la investigacion sobre FLY
WHEEL

comercializacion de la empresa, utilizando una guia de observacion. Ademas, se llevaran a

IMPORT. Se observaran directamente los procesos de importacion vy
cabo entrevistas al personal de FLY WHEEL vy a expertos en el area, empleando guias de
entrevista especificas. Los resultados de estas entrevistas se procesaran en resimenes
narrativos. Por otro lado, los clientes de FLY WHEEL seran encuestados mediante
cuestionarios, y los datos recopilados se analizaran utilizando estadisticas descriptivas,

tablas y figuras.

En cuanto a las fuentes secundarias, la investigacion se apoyara en registros internos de FLY
WHEEL vy en diversas publicaciones del sector, como revistas y libros. Estos materiales
seran examinados a través de técnicas de investigacion documental, utilizando listas de
verificacion y notas bibliograficas como herramientas principales. Los datos y hallazgos
extraidos de estas fuentes se presentaran en tablas, figuras y resimenes narrativos,

proporcionando un contexto y una base tedrica solida para el estudio.



1. MARCO TEORICO

1.1. Sustentabilidad

La sustentabilidad junto a la sostenibilidad son conceptos relativamente nuevos, que en los
ultimos afios han ganado relevancia. En primer lugar, se buscard distinguir entre
sustentabilidad y sostenibilidad. La sustentabilidad se enfoca en mantener recursos y
procesos a largo plazo, evitando su agotamiento o dafio ambiental. La sostenibilidad, en
cambio, abarca un enfoque mas amplio, integrando aspectos ambientales, econémicos y

sociales para asegurar el bienestar actual y futuro.

Existen varias razones por las cuales la sustentabilidad ha cobrado una gran relevancia en
los Gltimos tiempos. Una de ellas se relaciona con la aparicion de nuevas generaciones, como
los milenials y centenials. Estas generaciones han crecido en un entorno con acceso a internet
y, por lo tanto, a una vasta cantidad de informacion. Como resultado, son mas conscientes
de los problemas que afectan a la sociedad y, a través de las redes sociales e internet, han

logrado visibilizar estas cuestiones y tomar medidas al respecto.

Otra razon importante es que ciertos problemas sociales, econdmicos y ambientales ya no
pueden ocultarse por méas tiempo. Por ejemplo, la obsolescencia programada ha generado
problemas con la capacidad de los vertederos de basura, y la explotacién laboral, conocida
como la esclavitud del siglo XXI, ha salido a la luz. En consecuencia, en los Ultimos afios
han surgido nuevas organizaciones no gubernamentales, como Greenpeace y 50 for

Freedom, que denuncian, visibilizan y concientizan sobre estas actividades.

Los expertos enfatizan que la sustentabilidad es de suma importancia, ya que busca el
bienestar de la sociedad tanto a corto como a largo plazo. Sin embargo, para lograrlo, es
necesario dar pasos hacia la transformacién de los sistemas actuales de produccion,
comercializacion y distribucién de bienes y servicios. Segun la Fundacién Ellen MacArthur,
los negocios tradicionales enfrentan la amenaza de desaparecer en los proximos afos, por lo
que es crucial que se capaciten en economia circular y adopten nuevas formas de produccion

y comercializacion.



> Ultimas tendencias de sustentabilidad y Objeticos de Desarrollo Sostenible
(ODS)

Como se menciond anteriormente, las Organizaciones No Gubernamentales han tomado la
iniciativa de centrar sus esfuerzos en la generacion de proyectos para concienciar a la
sociedad sobre la importancia de la sustentabilidad. Uno de los proyectos més destacados en

este sentido es conocido como los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).

Los ODS consisten en 17 objetivos planteados para ser alcanzados antes del afio 2030, con
el propdsito de promover el bienestar social, econémico y ambiental. Estos objetivos son
planificados, ejecutados y supervisados por la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU),
de la cual forman parte 193 paises miembros. Todos estos paises han firmado la Agenda
2030, que guia el cumplimiento de los ODS. Es por esta razon que muchos expertos
argumentan que los ODS representan la iniciativa mas importante para lograr un mundo

sustentable.

A continuacion, se presentan los 17 objetivos establecidos por la Organizaciéon de las

Naciones Unidas:
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Figura 1. Objetivos de desarrollo sostenible de la ONU

Fuente: (Organizacion de las Naciones Unidas , 2023)



En la figura superior, se pueden observar los 17 Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS),
los cuales abordan diversas tematicas con el objetivo de generar una sociedad sostenible.
Estos objetivos se centran en tres areas principales: social, econémica y ambiental. Si bien
es cierto que es necesario alcanzar los 17 ODS para lograr el bienestar de todos, en la
presente investigacion nos centraremos en el Objetivo 12: Produccion y Consumo

Responsable.

El Objetivo 12 surge de la preocupacion por la naturaleza destructiva de la produccién y el
consumo actuales de bienes y servicios, que son la base de la economia mundial. La ONU
ha identificado puntos sustanciales que estan degradando el medio ambiente y, al mismo
tiempo, socavando el sistema econémico en el que operan la mayoria de las empresas. A

continuacion, se mencionan algunos de estos puntos:

e Cada afo, se estima que aproximadamente un tercio de toda la comida
producida (equivalente a 1300 millones de toneladas con un valor cercano al
billon de ddlares) se desperdicia, ya sea en los hogares de los consumidores,

en los minoristas o debido a préacticas deficientes de transporte y recoleccion.

e Si todas las personas cambiaran sus bombillas por unas mas eficientes en
términos energéticos, se podrian ahorrar 120 000 millones de ddlares
estadounidenses al afio. Esto hace referencia a la obsolescencia programada
en la produccion, que promueve el consumo y el desperdicio excesivo de

ciertos productos.

e Si la poblacion mundial alcanza los 9600 millones de personas en 2050, se
podria necesitar el equivalente a casi tres planetas para proporcionar los

recursos naturales necesarios para mantener los estilos de vida actuales.

Estos datos destacan la importancia del Objetivo 12 y la necesidad de promover una
produccion y consumo responsables para abordar estos problemas y avanzar hacia una

sociedad mas sostenible.

Para abordar las deficiencias actuales en la forma tradicional de produccion y consumo, y
para lograr la realizacion del Objetivo 12, la ONU ha establecido una serie de mecanismos
que deben implementarse antes de 2023. En primer lugar, destaca la necesidad de
cooperacion internacional para crear una conciencia global sobre la sostenibilidad. Esto

implica que los gobiernos deben desarrollar politicas publicas que ayuden a las empresas



locales a cumplir con el objetivo. Esto puede lograrse a través de capacitaciones y la
promocion de una cultura de sostenibilidad en toda la poblacion, de modo que los

consumidores sean responsables y estén plenamente conscientes de la sostenibilidad.

El ODS 12 plantea el objetivo de "Reducir considerablemente la generacion de desechos
mediante actividades de prevencion, reduccion, reciclado y reutilizacion para 2030"
(Asamblea General de la Organizacion de las Naciones Unidas, 2023). Por lo tanto, los
gobiernos deben alentar al sector empresarial a adoptar métodos sostenibles en sus
operaciones de produccion, comercializacion y distribucion. Es importante destacar que, a
diferencia de la creencia comun, la sostenibilidad no busca perjudicar la eficiencia de las
empresas, sino que, a largo plazo, busca aumentar su rentabilidad mediante la

implementacién de préacticas sostenibles.

1.2.Cadena de Valor

La cadena de valor, un concepto introducido por Michael Porter en 1985, se refiere a una
serie de actividades que las empresas realizan para crear y entregar un producto o servicio
al mercado. Estas actividades van desde la concepcion del producto hasta su distribucion y
servicio postventa. Sin embargo, en el contexto de la globalizacion y la internacionalizacion

de los negocios, este concepto ha evolucionado significativamente.

La cadena de valor puede proporcionar a las empresas ventajas competitivas, ya que no todas
son iguales o funcionan de la misma manera. Michael Porter en su libro Ventaja
Competitiva: Creacion y sostenimiento de un desempefio superior menciona que “desde el
punto de vista de la competencia, el “valor” es lo que la gente esta dispuesta a pagar por lo
que ofrece, este “valor” se mide por los ingresos totales reflejo del precio que se cobra por

el producto y las unidades que se logran vender.” (Porter, 1985)

Para que una empresa logre ser competitiva en la industria, en cuanto a su Cadena de Valor
Porter propone identificar dos tipos de actividades empresariales: “Primarias” y
“Secundarias”. Las actividades Primarias se enfocan en crear valor al producto final de
forma directa, es decir que se involucren en la creacion, venta 0 mantenimiento del producto
0 servicio. Por otro lado, las actividades Secundarias tienen un enfoque indirecto en la
generacion de valor sobre el producto o servicio; son conocidas como actividades de apoyo

ya que permiten optimizar el funcionamiento de las actividades Primarias.
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A continuacion, se figura el esquema de propuesta de valor propuesto por Michael Porter en

la que se observan las actividades Primaria o Secundarias:
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Figura 2-2. La cacdena gendrica de vabor

Figura 2. Diagrama de cadena de valor por Michael Porter
Fuente: (Porter, 1985)

En la actualidad con la creciente complejidad y dinamismo de los negocios internacionales,
las cadenas de valor han comenzado a extenderse mas alla de las fronteras nacionales,
transformandose en lo que ahora se conoce como Cadenas de Valor Globales (GVCs). Estas
GVCs representan una desagregacion y dispersion geografica de las actividades de
produccion, donde diferentes etapas del proceso se llevan a cabo en diferentes paises (Benito,
2019).

Las GVCs no solo se caracterizan por su dispersion geografica, sino también por su
complejidad en términos de gobernanza. A diferencia de las cadenas de valor tradicionales,
que solian estar dominadas por una Unica empresa multinacional, las GVCs incluyen una
variedad de formas de gobernanza que van mas alla de las simples transacciones de mercado

0 las jerarquias organizativas. Estas formas incluyen coordinacion a través de estandares,
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contratos y alianzas, lo que permite una mayor flexibilidad y adaptabilidad en un mercado
globalizado (Petersen et al., 2020).

Para empresas como Fly Wheel Import, que se dedica a la importacion y comercializacién
de neumaticos chinos, entender y adaptarse a estas GVCs es crucial. La posicion de una
empresa dentro de una GVC puede determinar su capacidad para capturar valor. Por ejemplo,
empresas lideres como Apple han demostrado como, a pesar de no producir la mayoria de
sus componentes, pueden capturar una parte significativa del valor total de sus productos al

controlar actividades clave como el disefio, la marca y la gestion de la cadena de suministro.

1.3. Mapa de Procesos

“El mapa de procesos es una herramienta grafica que permite visualizar y comprender de
manera clara y estructurada como se desarrollan las actividades dentro de una organizacion
o proyecto” (MIDEPLAN). Esta herramienta se utiliza para identificar, describir y analizar
los procesos que se llevan a cabo, facilitando asi la toma de decisiones y la optimizacion de

recursos.

El mapa de procesos, también conocido como diagrama de flujo, es una representacion
gréfica de los pasos o actividades que componen un proceso. Su principal objetivo es ofrecer
una vision clara y estructurada de como se lleva a cabo un proceso, identificando las

entradas, salidas, secuencias y responsables de cada actividad

“Un mapa de procesos se compone de diferentes simbolos que representan las actividades,
decisiones, flujos de informaciéon” (MIDEPLAN), entre otros. Estos simbolos estan
interconectados mediante flechas que indican la direccion y secuencia de las actividades. Es
esencial que estos simbolos sean claros y consistentes para garantizar una correcta

interpretacion del mapa.

La implementacion de mapas de procesos en una organizacion trae consigo multiples
beneficios. Entre ellos, destaca la posibilidad de identificar cuellos de botella, redundancias
0 actividades innecesarias que pueden ser eliminadas o mejoradas. Ademas, facilita la
comunicacion y comprension entre los diferentes niveles de la organizacion, promoviendo

la colaboracion y el trabajo en equipo.
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Para desarrollar un mapa de procesos eficiente, es fundamental seguir una metodologia que
permita identificar y describir cada uno de los pasos del proceso. EI documento sugiere
comenzar por definir el alcance del proceso, identificar las entradas y salidas, y luego detallar
cada una de las actividades y decisiones que se llevan a cabo. Una vez desarrollado el mapa,

es esencial revisarlo y validar su precision con los responsables y expertos en el proceso.

En el contexto de Fly Wheel Import, el mapa de procesos puede ser una herramienta valiosa
para entender y optimizar las actividades relacionadas con la importacion y comercializacién
de neumaéticos chinos de la marca Leao Tire para la empresa Fly Wheel Import. Al identificar
y analizar cada uno de los pasos involucrados, se pueden proponer estrategias que permitan

mejorar la eficiencia y sustentabilidad del proceso.

1.4. Andlisis PESTEL

El andlisis "PESTEL" es una herramienta administrativa que se basa en el estudio externo
de una empresa a partir de los siguientes factores: Politico, Econdmico, Social, Tecnologico,
Ecoldgico y Legal. Entiendase "externos” como factores en los que la empresa no puede
controlar o manipular. El andlisis se centra en la busqueda de amenazas y oportunidades de
dichos factores frente a una organizacion, con el objetivo de conocer de manera aproximada

su entorno y el comportamiento de los mismos.

Una vez que se conozca el entorno y su comportamiento, el PESTEL permitira a las empresas
desarrollar estrategias frente a la toma de decisiones de la misma. Las estrategias pueden ir
direccionadas tanto al aprovechamiento de oportunidades como a la minimizaciéon de
riesgos, considerando los factores previamente mencionados. El anélisis PESTEL permite a
la organizacion conocer ventajas y desventajas para desarrollarse en su entorno y, de esta

manera, considerar en qué factor concentrar sus esfuerzos para aprovechar las ventajas.
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Analisis Pestel

Gaobierno Tendencias Demografia TIC Problemas Legislacion
Clima Politico Crisis Estilo de vida Patentes medio ambiente Derecho
Conflictos Ciclos Actitudes Acceso Procesos internacional
Iniciativas Politicas de Aspectos éticos tecnolagico produccion Reglamentacion
Ayudas Innovacién Nivel de Infraestructuras Consumo nacional
Tipos de cambio  educacidén Investigacion Politicas Decretos
Tipos de interés Patrones medio ambiente locales
culturales Tipo de Regulacion
consumo Precios
Politico Social Ecolégico

Figura 3. Diagrama de Analisis PESTEL
Fuente: (simla, 2021)

Como punto final, el PESTEL es una herramienta que permite a la organizacién conocer sus
alcances y limitaciones. Es decir, ayuda a reconocer el impacto que tiene la organizacion en
el entorno en el que se desarrolla. Esto puede ayudar a los gerentes a ampliar su vision del
negocio mediante un andlisis proactivo en el que se tomen decisiones pensando en el

contexto global de la empresa.

1.5. Analisis FODA

El andlisis FODA, una herramienta estratégica esencial en la gestion empresarial, se centra
en identificar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de una organizacion.
Su aplicacion en el contexto de la importacion y comercializacion de neumaticos es crucial
para entender tanto el panorama interno de la empresa como el entorno externo en el que

opera.

Las Fortalezas reflejan las capacidades internas que distinguen a una empresa de sus
competidores. En el caso de la importacion de neumaticos, estas podrian incluir una red de
proveedores confiables, procesos de importacion eficientes o una solida reputacion en el
mercado. Estas fortalezas son esenciales para garantizar que la empresa pueda satisfacer las

demandas del mercado y mantenerse a la vanguardia en un sector tan competitivo.
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Las Oportunidades, por otro lado, se refieren a los factores externos que pueden ser
aprovechados para el beneficio de la empresa. En el contexto de la Fly Wheel Import, una
oportunidad podria ser la creciente conciencia sobre la sustentabilidad en el sector
automotriz, lo que podria llevar a una mayor demanda de neumaéticos producidos de manera

sostenible o con caracteristicas ecoldgicas.

Sin embargo, toda empresa enfrenta Debilidades internas que pueden limitar su éxito. En el
ambito de la importacion y comercializacion de neumaticos, estas debilidades podrian
manifestarse en forma de procesos ineficientes, falta de conocimiento sobre regulaciones
ambientales o incluso desafios logisticos. Es esencial identificar y abordar estas debilidades

para garantizar una operacion fluida y rentable.

Finalmente, las Amenazas representan los desafios externos que pueden obstaculizar el éxito
de la empresa. En el sector de neumaticos, estas amenazas podrian incluir cambios en las
regulaciones de importacion, la entrada de nuevos competidores al mercado o fluctuaciones
en los precios de los materiales. Estar preparado para estas amenazas es crucial para

garantizar la resiliencia y adaptabilidad de la empresa en un mercado en constante cambio.
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Figura 4. Diagrama de analisis FODA
Fuente: (Pursell, 2023)

En resumen, el analisis FODA ofrece una perspectiva integral de la situacion de una empresa
en el mercado de neumaticos, permitiendo identificar areas de mejora y oportunidades de
crecimiento. Al aplicar este analisis en el contexto de Fly Wheel Import, se puede desarrollar
una estrategia solida que no solo aborde los desafios del mercado sino que también

aproveche las oportunidades emergentes en el &ambito de la sustentabilidad.
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1.6. Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter

Michael E. Porter introdujo el modelo de las Cinco Fuerzas en 1979, proporcionando un
marco que permite analizar la estructura de la industria y la intensidad de la competencia en
un mercado. En el contexto de la importacion y comercializacion de neumaticos, este modelo
es esencial para comprender las dinamicas del mercado y las fuerzas que pueden influir en

la rentabilidad de la empresa.

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos
entrantes = Q Sustitutos

2. Rivalidad entre
las empresas

Y

5. Amenaza de productos
sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 5. Diagrama de las 5 Fuerzas de Porter
Fuente: (Dircomfidencial, 2016)

La amenaza de nuevos competidores se refiere a la facilidad con la que nuevas empresas
pueden entrar al mercado y competir con las ya establecidas. En el sector de neumaticos, la
entrada puede estar influenciada por factores como barreras arancelarias, costos de
establecimiento y acceso a canales de distribucion. Una mayor amenaza de nuevos

competidores puede reducir la rentabilidad potencial en el sector.

“La amenaza de productos sustitutos se relaciona con la existencia de productos que pueden
reemplazar a los neumaticos tradicionales (Porter, 1985)". Aunque los neumaticos no tienen
un sustituto directo, la evolucion de tecnologias de transporte alternativas o la adopcién de

sistemas de movilidad sostenible pueden influir en la demanda de neumaticos.
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"El poder de negociacion de los compradores refleja la capacidad de los clientes para influir
en los precios y términos de compra (Porter, 1985)". En el mercado de neumaticos, grandes
distribuidores o flotas de vehiculos pueden tener un poder significativo para negociar precios
méas bajos o condiciones mas favorables, lo que puede afectar la rentabilidad de los

importadores.

“El poder de negociacion de los proveedores se refiere a la capacidad de los proveedores
para influir en los precios y términos de venta (Porter, 1985)”. En el contexto de Fly Wheel
Import, si hay pocos proveedores de neumaticos chinos o si estos proveedores tienen una
posicion dominante, pueden ejercer presion sobre los precios, afectando los margenes de la

empresa.

Finalmente, la intensidad de la rivalidad competitiva describe el grado de competencia entre
las empresas existentes en el mercado. Un mercado con muchos competidores que ofrecen
productos similares puede llevar a guerras de precios, campafias publicitarias agresivas y

otras estrategias que pueden reducir la rentabilidad general del sector.

En conclusion, el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter ofrece una vision profunda de las
dindmicas competitivas en el mercado de neumaticos. Al aplicar este modelo en el contexto
de la empresa, se puede identificar y abordar las principales fuerzas que afectan la

rentabilidad y sostenibilidad en la importacién y comercializacién de neumaticos chinos.

1.7. Modelo de investigacion de mercado

La investigacion de mercados es una herramienta esencial para cualquier emprendedor o
empresario que busca iniciar un nuevo proyecto empresarial. ES un proceso que permite
comprender la situacion y necesidades del mercado, lo que a su vez facilita la toma de
decisiones informadas y aumenta las probabilidades de éxito del negocio.

“Un estudio de mercado es una investigacion detallada que busca "estudiar" el mercado. Se
trata de una indagacion que, en muchos casos, tiene similitudes con el periodismo de
investigacion” (Creacion y Desarrollo de Empresas). Esta herramienta es esencial para
aquellos emprendedores que desean iniciar un negocio y necesitan validar sus suposiciones
y percepciones sobre las perspectivas econdémicas y de futuro de su idea. Es importante
destacar que suponer no es lo mismo que saber. Por lo tanto, un estudio de mercado
proporciona datos concretos y objetivos sobre el mercado objetivo, eliminando las

suposiciones y especulaciones.
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Es esencial definir y concretar quiénes seran los futuros clientes del negocio. Esto implica
determinar caracteristicas demogréficas, psicograficas, geogréaficas, entre otras, del grupo de

personas al que se desea llegar con el producto o servicio.

La segmentacion busca especificar las caracteristicas del "Target Group". “Se refiere a la
division del mercado en grupos méas pequefios y homogéneos basados en caracteristicas
comunes” (Creacion y Desarrollo de Empresas). Por ejemplo, se puede segmentar por sexo,
edad, nivel economico, ubicacién geogréafica, entre otros. La segmentacion permite enfocar

las estrategias de marketing y ventas de manera mas efectiva.

Realizar un estudio de mercado es crucial antes de lanzar un nuevo proyecto empresarial.
Proporciona informacion valiosa sobre el mercado, la competencia, las oportunidades y
amenazas, y las preferencias y comportamientos de los consumidores. Ademas, ayuda a

evitar riesgos y a tomar decisiones basadas en datos reales y no en suposiciones.

Dentro del ambito de la importacion y comercializacion de neumaticos chinos de la marca
Leao Tire para la empresa Fly Wheel Import, la investigacion de mercados se erige como
una herramienta indispensable. Esta investigacion no solo permitira entender las dinamicas
y necesidades del mercado ecuatoriano en relacion con los neumaticos, sino que también
facilitara la identificacion de segmentos especificos de consumidores y sus preferencias. Al
segmentar el mercado, Fly Wheel Import podra dirigir sus estrategias de marketing y ventas
de manera mas efectiva, adaptandose a las caracteristicas demogréficas, psicograficas y
geograficas del pablico objetivo. Ademas, al tener un conocimiento profundo del mercado,
la empresa estara en una posicion mas solida para enfrentar a la competencia y responder a
las oportunidades y amenazas que surjan. En este contexto, un estudio de mercado bien
ejecutado no solo valida suposiciones, sino que también proporciona una base solida para
las decisiones estratégicas, asegurando un enfoque de sustentabilidad y alineacién con las

expectativas del consumidor ecuatoriano.
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1.8. Modelo de analisis de procesos

Las multinacionales desempefian un papel crucial en la globalizacion de la produccion. Estas
empresas, que operan en multiples paises, enfrentan desafios y oportunidades Unicos en
comparacion con las empresas que operan solo a nivel local. Para entender las decisiones de
las multinacionales en cuanto a donde y como producir, es esencial considerar el marco de

Propiedad-Ubicacion-Internalizacién (OLI).

Las multinacionales deben poseer un activo que genere suficiente valor para justificar los
costos adicionales de la produccion multinacional. Este activo puede ser tangible, como una
patente o un disefio, o intangible, como el talento gerencial o la reputacion de una marca.
Estos activos otorgan a la empresa una ventaja competitiva y la capacidad de generar

mayores beneficios en los mercados internacionales.

Para que una empresa decida operar en un pais especifico, debe haber ventajas asociadas con
esa ubicacion. Estas ventajas pueden incluir ahorros en costos de transporte y aranceles, o
diferencias en los costos de produccién entre paises. Por ejemplo, si el trabajo poco
cualificado es mas barato en un pais en comparacién con otro, una empresa puede optar por
establecer operaciones de produccion en ese pais para aprovechar los costos laborales méas

bajos.

La internalizacién se refiere a la idea de que debe haber beneficios para mantener la
expansion internacional dentro de la empresa. Estos beneficios pueden surgir cuando los
activos de la empresa son féciles de copiar o cuando es dificil redactar un contrato entre dos
empresas para la produccion de un bien o servicio. En tales casos, puede ser mas beneficioso

para la empresa mantener el control total sobre el proceso de produccion.

En el contexto de la empresa Fly Wheel Import, el marco OLI puede ofrecer una perspectiva
valiosa sobre su decision de importar y comercializar neumaticos chinos de la marca Leao
Tire. Desde la perspectiva de la Propiedad, Fly Wheel podria tener acceso exclusivo o
preferencial a ciertos modelos o tecnologias de neumaticos de Leao Tire, otorgandole una

ventaja competitiva en el mercado ecuatoriano.

En cuanto a la Ubicacion, Ecuador presenta un mercado potencialmente lucrativo para estos
neumaticos, pero también desafios en términos de regulaciones ambientales y expectativas
de sustentabilidad. Finalmente, la Internalizacién podria manifestarse en como Fly Wheel

gestiona su cadena de suministro y relaciones con proveedores, garantizando que los
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procesos de importacién y comercializacion se alineen con las normativas locales y las
expectativas de sustentabilidad. Al integrar el marco OLI en el presente trabajo, se puede
proporcionar una estructura tedrica sélida para analizar y formular estrategias que permitan

a Fly Wheel Import operar de manera efectiva y sostenible en el mercado ecuatoriano.

1.9.Modelo de sustentabilidad

La sustentabilidad es un término relativamente nuevo. En 1985 Michael Porter utilizo el
termino de sustentabilidad como una estrategia de diferenciacion empresarial frente a su
competencia, en esta se menciona que las empresas deben buscar sostenerse en el tiempo
generando actividades o procesos que velen por el bienestar empresarial en la cadena de
valor. La sustentabilidad es un concepto que esta teniendo mas relevancia en la actualidad
por lo que se han formulado nuevos modelos para este tema. EI modelo que se tomara para
la presente investigacion sera: “Creacion de Valor Compartido” por Michael Porter y Mark

Kramer.

“La creacion de valor compartido se centra en la idea de que las empresas pueden resolver
problemas sociales y ambientales al mismo tiempo que generan valor econdmico” (Kramer,
2011). ElI modelo menciona que empresas deberian incorporar actividades de
responsabilidad social corporativa (RSC) de manera integral, es decir que los procesos
empresariales tengan una perspectiva sustentable en lugar de considerarlos una

responsabilidad aparte.

“Valor Compartido hace referencia a la creencia de que el progreso social y el éxito
econdémico estan estrechamente relacionados. Las empresas pueden ganar dinero
resolviendo problemas sociales. EI VValor Compartido se diferencia del RSC por los objetivos
buscados de cada modelo.” (Kramer, 2011) El valor compartido se ve como una oportunidad
para innovar y mejorar la competitividad, mientras que la RSC se centra en la reputacion y

se considera como un costo.

El modelo recomienda considerar tres estrategias para la generacion de Valor Compartido
en una empresa. La primera: Reconceptualizar productos y mercados. El modelo asegura
gue existen muchos grupos sociales vulnerables desatendidos en la sociedad por lo que se
debe adaptar productos y abrir nuevos mercados con una vision colaborativa. La segunda
estrategia refiere a redefinir la productividad en la cadena de suministro, Kramer menciona

que la integracion entre la eficiencia y la sustentabilidad en la cadena de suministro puede
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reducir costes y mejorar la calidad el producto. La 3ra estrategia habla sobre Habilitar el
desarrollo de clisteres locales donde las empresas pueden mejorar su productividad e

innovacion al invertir en la infraestructura local y en las capacidades de sus proveedores.

IMPACTO

AMBIENTAL

i

HABILIDADES
DE LOS

SEGURIDAD
SALUD DE LOS DE LOS

SVEERRIKS EMPLEADOS

Figura 6. Diagrama de Valor Compartido

Fuente: (Kramer, 2011)
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1.10. Presupuesto

La importacion y comercializacion de neumaticos, especialmente en un contexto de
sustentabilidad, requiere una planificacion financiera meticulosa. La gestion eficiente de los
recursos y la anticipacion de posibles gastos son esenciales para garantizar la viabilidad y el
éxito del proyecto. En este contexto, el presupuesto de proyecto emerge como una

herramienta fundamental.

El presupuesto de proyecto es una estimacion financiera que proyecta los ingresos y gastos
asociados con un proyecto especifico durante un periodo determinado. En el contexto de del
presente trabajo, este proyecto se refiere a la importacion y comercializacién de neumaticos

chinos de la marca Leao Tire para la empresa Fly Wheel Import.
e Componentes:

Ingresos: Estimaciones de todas las fuentes de financiamiento del proyecto, que pueden
incluir inversiones, préstamos, subvenciones, y, en este caso, ingresos por ventas de

neumaticos.

Gastos Directos Costos directamente relacionados con la importacion y comercializacion de

neumaticos, como aduanas, transporte, almacenamiento, marketing, y ventas.

Gastos Indirectos: Costos no directamente atribuibles al proceso de importacion y
comercializacion, pero esenciales para su ejecucion, como salarios administrativos, alquiler

de oficinas, y servicios publicos.

Contingencia: Un fondo reservado para imprevistos o costos no anticipados, como
fluctuaciones en los tipos de cambio, cambios en tarifas aduaneras, o eventualidades en el

transporte.
e Medidas

Control: El presupuesto permitira monitorear y controlar los gastos, asegurando que el

proceso de importacion y comercializacion no exceda los limites financieros establecidos.

Planificacion: Facilitara la asignacion adecuada de recursos a las diferentes etapas del

proceso, desde la adquisicion de los neumaticos hasta su venta final.

Evaluacion: A través del presupuesto, se podrd evaluar la rentabilidad del proyecto,

determinando si los ingresos proyectados superaran los gastos.
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Comunicacion: Servira como herramienta de comunicacion entre las partes interesadas,

mostrando como se gastard el dinero y cémo se financiara el proyecto.

La elaboracion de un presupuesto detallado y bien estructurado es esencial para el éxito de
cualquier proyecto. En el contexto de la importacién y comercializacion de neumaticos,
donde existen mdaltiples variables y factores externos a considerar, un presupuesto bien

planificado puede ser la diferencia entre el éxito y el fracaso del proyecto.

1.11. Beneficios

El desarrollo sostenible y la responsabilidad empresarial han cobrado relevancia en el ambito
academico y empresarial en las ultimas décadas. Una de las propuestas més integrales para
abordar la sostenibilidad desde una perspectiva holistica es el Modelo de los Cinco Capitales.
Este modelo sugiere que, para alcanzar una verdadera sostenibilidad, es esencial considerar
y equilibrar cinco tipos distintos de capitales: Natural, Humano, Social, Manufacturado y

Financiero.
e Capital Natural

Este capital se refiere a los recursos naturales y servicios ecosistémicos que proporciona
nuestro planeta. Incluye agua, aire, suelo, biodiversidad y todos los sistemas bioldgicos que
permiten la vida y la produccion. En el contexto de la importacion y comercializacion de
neumaticos, es crucial considerar cbmo las actividades empresariales impactan en el medio
ambiente, desde la extraccion de materias primas hasta la disposicion final de los productos.
La gestion adecuada del capital natural implica minimizar la huella ecol6gica y garantizar

que los recursos se utilicen de manera sostenible.
e Capital Humano

Se refiere a la salud, bienestar y capacidades del individuo. En el ambito empresarial, esto
se traduce en garantizar condiciones laborales adecuadas, oportunidades de formacién y
desarrollo para los empleados, y asegurar que los productos o servicios no perjudiquen la
salud o bienestar de los consumidores. Para Fly Wheel Import, esto podria implicar
garantizar que los neumaticos importados cumplan con estandares de seguridad y que los

empleados reciban formacion adecuada sobre practicas sostenibles.

24



e Capital Social

Este capital aborda las relaciones y redes sociales, la confianza y la reciprocidad. Una
empresa que opera con un alto capital social se beneficia de relaciones sélidas con sus
stakeholders, desde clientes y proveedores hasta comunidades locales. En el contexto del
presente trabajo, esto podria explorar como Fly Wheel Import se relaciona con sus
stakeholders y cdmo puede fortalecer estas relaciones a través de practicas sostenibles y

responsables.
e Capital Manufacturado:

Se refiere a la infraestructura fisica, herramientas y tecnologia. Para una empresa de
importacion como Fly Wheel Import, esto podria incluir la infraestructura logistica, la
tecnologia utilizada en la gestion y distribucion, y como estas herramientas pueden ser

optimizadas para reducir el impacto ambiental y mejorar la eficiencia.
e Capital Financiero

Aunque este capital se centra en el dinero, acciones, bonos y otros instrumentos financieros,
en un contexto sostenible, se trata de garantizar que la gestion financiera apoye y refleje los
objetivos de sostenibilidad. Esto podria traducirse en inversiones en tecnologias mas limpias,
en la adopcion de précticas empresariales mas sostenibles o en la busqueda de fuentes de

financiamiento que compartan una vision de sostenibilidad.
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2. DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA EMPRESA FLY WHEEL IMPORT Y
DEL SECTOR.

2.1 Andlisis Interno

2.1.1. Filosofia Organizacional.

Leao Tires, una reconocida submarca china perteneciente al fabricante LingLong, ha
consolidado su presencia en el mercado de neumaticos a lo largo de cuatro décadas, siempre
con el objetivo de brindar la maxima calidad a sus clientes. Con modernas instalaciones en
Europa y América del Norte, Leao Tires se ha posicionado como una marca de referencia
para aquellos que buscan productos de alta calidad a precios competitivos. Su
especializacion se centra en neumaticos destinados a vehiculos de pasajeros y camiones,
ofreciendo opciones de alto rendimiento y versatilidad para distintos tipos de vehiculos,
desde sedanes hasta SUVs. Es esencial destacar el compromiso de Leao Tires con la
innovacion y la mejora continua, realizando constantes pruebas para garantizar que sus
neumaticos cumplan con los estandares mas exigentes y proporcionen una experiencia de

conduccidn segura y confiable.

Grupo Lina se refiere a un conglomerado empresarial que alberga a mas de siete empresas,
todas orientadas a satisfacer diversas necesidades de distintos sectores de la sociedad. Estas
empresas, predominantemente importadoras, traen la mayoria de sus productos desde China.
Esta eleccion no es casual, ya que, en China, Grupo Lina cuenta con un socio estratégico
encargado de identificar productos destacados para el mercado ecuatoriano. Este socio no
solo facilita la adquisicion de mercancias, sino que también asesora sobre las tendencias y
dinamicas de la oferta en el mercado chino. Paralelamente, desde Ecuador, Grupo Lina
retroalimenta con informacion sobre las demandas y preferencias locales. Esta sinergia tiene
un objetivo claro: ofrecer a los consumidores ecuatorianos productos de alta calidad a precios

competitivos.

Fundada en 2021 en Ecuador, Fly Wheel Import surgié de un Joint Venture entre la marca
Leao Tire y el Grupo Lina. Leao Tire, especializada en la fabricacién y distribucion global
de neumaticos, tiene sus principales centros de distribucion en China y Tailandia. Ante la
creciente demanda mundial de neumaticos, Leao Tire vio en América del Sur una

oportunidad para expandir su mercado. Esta vision coincididé con la del Grupo Lina en
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Ecuador, que reconocié el potencial de negocio en la importacién y comercializacion de

neumaticos.

Como se sefial6 previamente, el acuerdo de Joint Venture entre Grupo Lina y Shandong Ling
Long culminé en la fundacion de Fly Wheel Import en Ecuador. Este acuerdo establece
ciertos compromisos que ambas partes deben respetar. Dentro de los puntos més relevantes

para esta investigacion se encuentran:

e Exclusividad de Venta y Distribucion: Fly Wheel Import se compromete
exclusivamente a vender neumaticos de la marca Leao Tire en Ecuador. Por su parte,
Shandong Ling Long acuerda suministrar neumaticos Leao Tire solo a Fly Wheel
Import dentro del territorio ecuatoriano.

e Volumen de Importacion: Fly Wheel Import se obliga a importar un minimo de 50
contenedores anuales de neumaticos Leao Tire.

e Periodo de Reclamacion: Tras la llegada de la mercancia, Fly Wheel Import dispone
de un plazo de 4 dias para presentar cualquier reclamacion relacionada con los
productos recibidos.

e Apoyo en Publicidad: Shandong Ling Long se compromete a respaldar las iniciativas
publicitarias de Fly Wheel Import, con el objetivo principal de fortalecer y posicionar

la marca Leao Tire en el mercado ecuatoriano.

En el contexto ecuatoriano, la marca Leao Tire es atn una novedad. Si aplicamos el concepto
de "Ciclo del Producto™ para evaluar la posicion de la marca y producto de Leao Tire en el
mercado, podriamos decir que esta en las fases iniciales de crecimiento. A pesar de tener
ventas significativas, aln hay un vasto segmento del mercado que no ha sido atendido. La
introduccion de la marca Leao Tire en el mercado ecuatoriano se llevd a cabo a través de Fly
Wheel Import, utilizando una estrategia de venta "Door to Door". Los vendedores de la
empresa se acercan directamente a los clientes, destacando la relacion calidad-precio de los
neumaticos. Enfocan su discurso en como, a diferencia de la competencia, Leao Tire ofrece
neumaticos de alta calidad a precios reducidos, garantizando el bienestar del vehiculo y su

conductor.

Fly Wheel es la empresa encargada de la comercializacion de neumaticos Lea Tire y es la
Unica certificada para la importacion de llantas de esta especifica marca, es decir no existe

otra importadora en el mercado ecuatoriano para la distribucion de neumaticos chinos con
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la marca Leao Tire, es justamente por esta razon que el mercado sigue siendo amplio en el
Ecuador. Como se menciond anteriormente el estado del producto de Fly Wheel esta en
crecimiento y en la actualidad la mayor parte de sus clientes se encuentra en Quito, esto se
debe a que la empresa se encuentra en la capital y los vendedores han encontrado nichos en

los que se les ha facilitado la venta de los neumaticos.

Como se menciono anteriormente Fly Wheel Import es una destacada empresa ecuatoriana
que ha centrado su negocio en la importacién de neumaticos procedentes de China y
Tailandia. Carolina de la Cruz, quien lidera el area de importaciones de la compafiia, ha
compartido en diversas ocasiones las dificultades que enfrentan en el proceso de
importacion. Una de las principales barreras es la necesidad de obtener una serie de
certificaciones, las cuales no solo son numerosas, sino que también pueden tardar bastante
tiempo en ser aprobadas. Aunque Carolina reconoce y valora la importancia de la
sostenibilidad y el Programa de Gestion Integral (PGI), siente que el contexto ecuatoriano
aun no estd completamente alineado con estos principios. En particular, siente que el
MAATE podria hacer mas en términos de proporcionar herramientas y apoyo a las empresas.
Esta combinacion de desafios ha llevado a que, en ocasiones, la eficiencia de la empresa se

vea comprometida, afectando tanto su rendimiento empresarial como su impacto ambiental.
Mision de Fly Wheel Import:

"En Fly Wheel Import, nos comprometemos a ser lideres en la importacion y distribucion de
neumaticos de alta calidad en el mercado ecuatoriano. A través de nuestra alianza estratégica
con Leao Tire, buscamos ofrecer productos que garanticen la seguridad y satisfaccion de
nuestros clientes, impulsando la movilidad y contribuyendo al desarrollo sostenible de

nuestro entorno."
Vision de Fly Wheel Import:

"Ser reconocidos en 2030 como la empresa lider en Ecuador en la importacion y distribucion
de neumaticos, destacandonos por nuestra excelencia en servicio, compromiso con la calidad
y contribucion activa a la sostenibilidad y bienestar de la comunidad. Aspiramos a expandir
nuestra presencia, alcanzando cada rincéon del pais y siendo la primera eleccion para todos

los ecuatorianos que buscan calidad y confianza en sus neumaticos."
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Valores de Fly Wheel Import:

e Compromiso con la Calidad: Nos esforzamos por ofrecer productos que cumplan con
los méas altos estandares de calidad, garantizando la seguridad y satisfaccion de
nuestros clientes.

e Integridad: Actuamos con honestidad, transparencia y ética en todas nuestras
operaciones y relaciones comerciales.

¢ Innovacion: Buscamos constantemente nuevas formas de mejorar y adaptarnos a las
cambiantes necesidades del mercado.

e Trabajo en Equipo: Creemos en la colaboracion y el trabajo conjunto para alcanzar
nuestros objetivos y superar los desafios.

2.1.2 Cadena de Valor de la empresa Fly Wheel Import.

La cadena de valor, desarrollada por Michael Porter, es una herramienta que permite
desglosar las actividades operativas de una empresa en dos categorias: actividades primarias
y actividades de apoyo. A continuacion, se presenta una cadena de valor genérica adaptada
a la empresa Fly Wheel Import, que se dedica a la importacion y comercializaciéon de

neumaticos en Ecuador.

2.1.2.1. Actividades Primarias.

e Logistica de Entrada:

v" Gestion de proveedores:
Fabricante: El principal proveedor de neumaticos de Fly Wheel Import es la empresa china
Shandong Ling Long Tire, siendo este el inico proveedor para la comercializacion de llantas
Leao Tire. Aunque puede ser riesgoso depender de un Gnico proveedor por producto, ambas
empresas han establecido un acuerdo de exclusividad de negociacion, comprometiéndose a
trabajar conjuntamente para alcanzar el mejor rendimiento posible. Es relevante destacar que
esta alianza es exclusiva para toda la regién de Ecuador, siendo Fly Wheel la Gnica empresa
autorizada para distribuir las llantas de Leao Tire en el mercado ecuatoriano, siempre y
cuando Fly Wheel Import se comprometa a la distribucién dnica de la marca Leao Tires y

que las importaciones de la empresa sean iguales o mayores a 50 contenedores anuales.
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Navieras: Fly Wheel Import cuenta con un amplio portafolio de proveedores de fletes
internacionales, entre los mas destacados se encuentran MarGlobal, EVER GREEN y Broom
Ecuador. Dependiendo de la temporada, la competencia de precios entre navieras y los
diferentes costos por THC o Handling, Fly Wheel puede variar su seleccion de proveedor

con el objetivo de reducir los costos de fletes internacionales.

Agenciamiento: El agenciamiento es crucial para la nacionalizacion de mercancias, ya que
estas agencias estan autorizadas para involucrarse en procesos de aforos, declaraciones
aduaneras de importacion, recepcion de contenedores, entre otras actividades. El agente de
aduanas actua como la mano derecha del importador logistico de la empresa, siendo
fundamental para la agilidad en los procesos. Existen varias agencias que ofrecen estos
servicios, y Fly Wheel ha optado por la agencia Total Comex, especializada en la
importacion de neumaticos y articulos automotrices. Gracias a su vasta experiencia en la
industria y sus costos competitivos, se ha convertido en una parte fundamental para los

procesos de importacion de Fly Wheel.

Transportistas Locales: Grupo Lina, al ser un grupo de importadores experimentados, ha
consolidado una sélida cartera de transportistas en la que prima la confianza para el
transporte de mercancias de alto valor. Grupo Lina ha cedido parte de sus mejores
transportistas a la empresa Fly Wheel, tal es el caso de la empresa Serguinsa, quienes,
ademas de ser proveedores de alta confianza, ofrecen costos reducidos debido a la fidelidad
del cliente, unidades responsables que no sean menores al 2008 y criterio de ruta donde haya
un seguimiento y control de las rutas sobre la mercancia. Esta colaboracion fortalece la
cadena logistica de Fly Wheel, asegurando un transporte seguro y eficiente de las

mercancias.

Operador Logistico: Dada la naturaleza delicada de los neumaéticos y la necesidad de
preservar su calidad, Fly Wheel Import ha considerado esencial contar con un operador
logistico especializado. Este operador se encarga de tareas criticas como el almacenamiento,
la inspeccion y la gestion del inventario de los neumaticos importados. En este contexto, la
empresa ha optado por Flex Net, una firma que brinda soluciones logisticas a medida para
importadores. Flex Net no solo se encarga de la recepcion y almacenamiento, sino que
también gestiona el inventario de neumaticos hasta cierto grado. Ademas, posee Buenas
Précticas de Almacenamiento (BPA) y certificaciones logisticas que respaldan la excelencia

en sus operaciones y procesos.
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v Importacion de neumaticos desde China.

Basandonos en un prondstico de la demanda y las ventas, el departamento de adquisiciones
de Fly Wheel Import solicita a Leao Tire un pedido de llantas, utilizando en su mayoria el
término de negociacién CFR. Esto implica que la fabrica asume los costos logisticos hasta
el punto de embarque. Es crucial mencionar que la factura comercial se finaliza una vez que

el contenedor esta lleno, lo que puede variar respecto al pedido inicial o proforma.

Para el transporte internacional, la fabrica selecciona la naviera, y Fly Wheel Import toma
esta decision basandose en fluctuaciones de precios, costos de manejo, dias libres por
contenedor y costos por demoras. Durante el viaje, la naviera informa a Fly Wheel Import
sobre la fecha estimada de llegada, permitiendo al departamento de importaciones preparar
la documentacion necesaria para la nacionalizacion, incluyendo certificaciones de calidad y
la Declaracién Aduanera de Importacion (DAI), presentando el Packing List y la factura

comercial.

Una vez que la mercancia llega al puerto de Guayaquil, comienza el conteo de dias libres
para los contenedores. En este periodo, Fly Wheel Import gestiona la nacionalizacion de la
mercancia, buscando su pronta salida de la Zona Primaria. El tipo de aforo determinara el

procedimiento.

El Aforo Documental se basa en el analisis de documentos presentados por el importador,
sin inspeccion fisica. EI Aforo Fisico implica una inspeccién directa de las mercancias
cuando hay dudas o necesidades de control aduanero. Por otro lado, el Aforo Automaético
utiliza sistemas informaticos para comparar la informacion declarada con bases de datos e

historiales previos, agilizando el proceso para importaciones regulares y sin inconvenientes.

Paralelamente al aforo, se coordinan pagos de gastos locales, como el THC, manejo y
emision del BL. Una vez concluido el aforo, Fly Wheel Import procede al pago de impuestos,
culminando el proceso de nacionalizacion. Si los pagos se efectian adecuadamente, la
naviera y la SENAE autorizan la transferencia del contenedor a la Zona Secundaria

aduanera.

31



e Recepcion y almacenamiento de inventario.

El Departamento de Importaciones de Fly Wheel Import gestiona el transporte interno de las
mercancias, basdndose en la coordinacién con proveedores previamente establecida. Su
objetivo es garantizar que los productos lleguen de manera rapida y segura a las bodegas.
Por ello, consideran esencial contratar servicios de custodia y utilizar candados satelitales ya
que estos mecanismos son los méas Utiles para conocer el estado en tiempo real de la
mercaderia y permite la gestion del transporte mas eficaz, eliminando cualquier

incertidumbre que se pueda generar.

Para el caso de almacenamiento la empresa ha contratado a Flex Net que es un operador
logistico que se encarga de la recepcion y almacenaje de la mercancia importada. Las
bodegas de Flex Net se encuentran estratégicamente ubicadas y permiten un facil acceso
tanto para la recepcion de productos importados como para la distribucién a sus clientes.
Estas bodegas estan disefiadas para mantener los neumaticos en condiciones Optimas,
protegiéndolos de factores externos como la humedad, el calor excesivo y la luz solar directa,
que pueden degradar la calidad del caucho. Ademas, el disefio interno de las bodegas permite
una circulacion de aire adecuada, evitando la acumulacién de calor y garantizando que los

neumaticos se mantengan en un estado ideal.

La organizacién dentro de estas bodegas es otro aspecto crucial. Flex Net utiliza sistemas de
estanterias que maximizan el espacio disponible y facilitan la identificacion y recuperacion
rapida de los neumaticos. Cada neumatico o lote de neumaticos esta claramente etiquetado
(gestion realizada desde origen) y registrado en un sistema de gestion de inventario digital
manejado Unicamente por la empresa Fly Wheel, lo que permite a la empresa tener un control

preciso sobre su stock y garantizar una rotacion adecuada de los productos.

Flex Net ha implementado protocolos estrictos para el manejo de los neumaticos. El personal
estd capacitado para manipular los neumaticos con cuidado, evitando dafios y asegurando
que cada producto que sale de la bodega esté en condiciones dptimas para su uso. Esta
atencion al detalle refleja el compromiso de Fly Wheel Import con la calidad y la excelencia

en el servicio.
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e Operaciones:

v Inspeccion y mantenimiento de la calidad de los neumaticos.

La calidad es un pilar fundamental en la operativa de Fly Wheel Import, y esto se refleja de
manera evidente en sus protocolos de inspeccién y mantenimiento de los neumaticos. En un
mercado tan competitivo y con consumidores cada vez mas informados, garantizar que cada
neumatico cumpla con los mas altos estandares de calidad no es solo una necesidad, sino

una responsabilidad que la empresa asume con seriedad y dedicacion.

Desde el momento en que los neumaticos llegan a las instalaciones de Flex Net, se someten
a un riguroso proceso de inspeccion. Cada lote es revisado meticulosamente por un equipo
de expertos que evaltan aspectos como la integridad del caucho, la uniformidad de la banda
de rodadura y la presencia de posibles defectos de fabricacion. Esta inspeccion inicial
asegura que solo los neumaticos que cumplen con los criterios de calidad establecidos sean
almacenados en las bodegas y posteriormente comercializados, asi como lo estipula las
Bunas Practicas de Almacenamiento (BPA), requerimiento mandatorio para operadores

logisticos.

Pero la responsabilidad de Flex Net no termina con la inspeccién inicial. La empresa
entiende que el mantenimiento adecuado es esencial para preservar la calidad de los
neumaticos a lo largo del tiempo. Por ello, se han implementado protocolos regulares de
revision, donde los neumaticos almacenados son inspeccionados peridédicamente para
detectar signos de degradacion o posibles problemas que puedan surgir debido a factores

ambientales o de almacenamiento.

v Gestion de inventarios.
La gestion de inventarios es una de las piedras angulares en la operativa de Fly Wheel Import
y es una actividad compartida con el proveedore Flex Net. En un sector donde la demanda
puede fluctuar y donde tener el producto adecuado en el momento justo es crucial, una
gestion eficiente del inventario se convierte en un diferenciador competitivo y en una

garantia de satisfaccion para el cliente.

Desde el inicio, Fly Wheel Import ha reconocido la importancia de tener un sistema de
gestién de inventarios que no solo permita conocer en tiempo real la cantidad y variedad de
neumaticos disponibles, sino que también facilite la toma de decisiones en cuanto a compras,

rotacion y promociones. Para ello, la empresa ha invertido en un sistema de gestion de

33



importaciones que involucra el inventario conocido como Galaxi Soft; la capacitacion de su
personal es un factor crucial para el manejo de inventario, por lo que destinados recursos

para el aprendizaje del personal sobre este ambito.

El enfoque de Fly Wheel Import hacia la gestion de inventarios trasciende la mera
contabilidad de productos. Mediante analisis predictivos y de tendencias, la empresa logra
prever aumentos en la demanda, detectar neumaticos con baja rotacion y adaptar sus
estrategias de adquisicion y comercializacion. De manera trimestral, el departamento de
ventas elabora una proyeccion de ventas futuras, resaltando descuentos, promociones y
eventos. Esta anticipacion permite a Fly Wheel Import equilibrar eficientemente el
inventario con la demanda, reduciendo costos por excesos de stock y evitando pérdidas de
ventas por desabastecimiento. Por otro lado, el departamento de importaciones planifica su
suministro en un lapso promedio de 2,5 meses: el primer mes abarca desde la solicitud del
lote hasta su fabricacidn; el segundo mes se destina al proceso de importacion hasta su
recepcion en las bodegas de Flex Net; y los 15 dias adicionales se reservan como margen

ante posibles imprevistos en cualquier etapa del proceso.

Para garantizar la calidad y venta de los neumaticos importados, Fly Wheel ha acordado con
su socio Shandong Ling Long no comercializar neumaticos con mas de 2 afios de antigtiedad.
Es esencial comprender que la vida Gtil recomendada de un neumatico oscila entre 6 meses
y 1 afio, periodo tras el cual se sugiere su reemplazo. Sin embargo, la fabrica indica que sus
neumaticos tienen una durabilidad maxima de 3 afios antes de que su calidad comience a
deteriorarse. Al limitar la importacién a neumaticos con no mas de 2 afios de antiguedad,
Fly Wheel Import se asegura de tener un margen de 6 meses para comercializarlos sin

comprometer la calidad del producto ni la satisfaccion del cliente.

Ademas, la gestion de inventarios en Fly Wheel Import esta estrechamente vinculada con
otras areas de la empresa, como ventas, logistica y finanzas. Esto asegura que la informacion
fluya de manera coherente y que todas las decisiones tomadas en base al inventario estén

alineadas con los objetivos globales de la empresa.

34



e Logistica de salida

v" Distribucion y entrega de neumaticos a los clientes.
La fase de distribucion y entrega de neumaticos es esencial en la cadena de valor de Fly
Wheel Import. Poseer un producto de calidad pierde relevancia si no se asegura su entrega
oportuna y en el lugar correcto al cliente. Con este objetivo, Fly Wheel Import ha
implementado un sistema de distribucion eficiente que minimiza los tiempos de espera y
prioriza la satisfaccion del cliente. Es importante destacar que este proceso se realiza en
colaboracidn con Flex Net. Por ello, para iniciar el despacho de un producto desde Flex Net,

es indispensable presentar una carta de solicitud que active el proceso de distribucion.

Desde el momento en que un cliente realiza un pedido, Fly Wheel Import activa un protocolo
de distribucion que comienza con la seleccion cuidadosa del neumatico adecuado desde su
almacén. Cada neumatico es inspeccionado para asegurar que cumple con los estandares de

calidad antes de ser embalado de manera segura para su transporte.

La logistica de distribucion de Fly Wheel Import se apoya en una flota de vehiculos
modernos y en conductores capacitados que conocen las rutas y desafios del trafico
ecuatoriano. La empresa ha invertido en sistemas de rastreo y monitoreo en tiempo real, lo
que permite a los clientes saber en todo momento dénde se encuentra su pedido y cuando

pueden esperar recibirlo.

Pero la distribucion y entrega en Fly Wheel Import no se trata solo de velocidad. La empresa
entiende que cada entrega es una oportunidad de interactuar con el cliente, de reforzar la
relacién y de recoger feedback valioso. Por ello, los conductores y personal de entrega estan
entrenados no solo en aspectos logisticos, sino también en atencion al cliente. Se busca que

cada entrega sea una experiencia positiva, que refuerce la confianza del cliente en la marca.
v" Marketing y Ventas:

Leao Tires, una marca emergente de neumaticos, aun tiene una presencia limitada en el
mercado, lo que se traduce en un reconocimiento de marca bajo y ventas reducidas. Segun
el Centro de Comercio Internacional (CCl), el mercado de neumaticos ha experimentado un
crecimiento sostenido. Las importaciones de neumaticos a Ecuador aumentaron un 60,15%

en 2021 y un 8,29% en 2022, tras la recesion econdémica provocada por el COVID. Este
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aumento en las importaciones refleja una demanda insatisfecha en el pais, lo que sugiere que

el mercado de neumaticos en Ecuador esta en expansion.

En el parrafo anterior, se destacan dos variables clave: la cuota de mercado de Leao Tires y
el crecimiento general del mercado de neumaticos. Para ilustrar la situacion actual de los
productos vendidos por Fly Wheel Impor, recurriremos a la Matriz Boston que se presenta a
continuacion.
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Figura 7. Matriz de Boston
Fuente: (Innovation Canvas, 2022)

La Matriz de Boston es una herramienta que permite analizar el portafolio de productos de
una empresa en funcion del crecimiento del mercado y la cuota de mercado que la empresa
ostenta segun sus ventas. En este contexto, nos centraremos en los neumaticos de la marca
Leao Tires ofrecidos por Fly Wheel Import. Como se sefialé previamente, la empresa tiene
una participacion de mercado reducida debido a sus ventas modestas en comparacién con la
industria. No obstante, el mercado muestra un alto crecimiento. Esta situacion se clasifica
como "Question Mark" (Signo de Pregunta). De acuerdo con Paul Hoang, los productos
categorizados como Signos de Pregunta poseen un gran potencial para evolucionar hacia
productos "Estrella”. Dado el crecimiento sostenido del mercado, solo se requeriria un
impulso adecuado para que la marca penetre con mayor profundidad y amplie su cuota.
Hoang enfatiza la importancia de invertir en estrategias promocionales como el recurso

primordial para lograr ese impulso.
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En el competitivo mercado de neumaticos, Fly Wheel Import ha optado por una estrategia
de ventas directas que se distingue por su enfoque personalizado: la estrategia Door to Door.
Esta modalidad, mas que una simple técnica de venta, representa una filosofia de negocio

que pone al cliente en el centro de todas las acciones y decisiones de la empresa.

La estrategia Door to Door de Fly Wheel Import se basa en el contacto directo con el cliente.
En lugar de esperar a que el cliente venga a un punto de venta, son los vendedores de Fly
Wheel quienes se acercan a él, visitando negocios, talleres y hogares. Esta proximidad
permite a la empresa entender de primera mano las necesidades, preocupaciones y

expectativas de sus clientes, adaptando su oferta y servicio a cada situacién particular.

Pero el Door to Door en Fly Wheel Import va mas alla de la simple venta. Es una oportunidad
para educar al cliente sobre las caracteristicas y ventajas de los neumaticos Leao Tire, para
demostrar en persona la relacién calidad-precio que ofrecen y para establecer una relacion
de confianza que perdure en el tiempo. Los vendedores de Fly Wheel estan capacitados no
solo en aspectos técnicos del producto, sino también en habilidades de comunicacion y

negociacion. Su objetivo no es solo cerrar una venta, sino crear un vinculo con el cliente.

Aunque la estrategia "Door to door" implementada por la compafiia ha fortalecido la lealtad
de muchos clientes y establecido una cartera solida, Fly Wheel ain no ha demostrado
plenamente su potencial en la industria. Durante el ultimo afio, la empresa ha disefiado
estrategias promocionales para adentrarse en mercados donde la competencia es mas fuerte.
Estas estrategias incluyen la participacién en ferias nacionales de distribuidores de

neumaticos y accesorios automotrices, asi como una robusta presencia en redes sociales.

Las redes sociales se han consolidado como herramientas esenciales para las empresas en
tiempos recientes. Su uso estratégico permite acceder a nuevos mercados, fidelizar clientes,
gestionar eficientemente la cartera de clientes y entender las preferencias del consumidor,
entre otros beneficios. Dado el estado actual del producto, categorizado como "Signo de
Pregunta”, Fly Wheel reconoce la necesidad de innovar en sus campafias promocionales para
alcanzar nuevos mercados Yy fortalecer la posicion de Leao Tires. Una de sus principales
iniciativas ha sido la generacion de contenido relevante en redes sociales, buscando

familiarizar tanto a clientes actuales como potenciales con la marca.

Fly Wheel Import opera principalmente en el ambito B2B, centrando su distribucién en un
unico punto, lo que significa que la mayoria de sus clientes son otras empresas, incluyendo

talleres mecanicos, vulcanizadoras y concesionarios de automdviles. Esta modalidad de
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distribucion presenta tanto beneficios como desafios. Por un lado, al tener sus productos
exhibidos en diversos talleres y vulcanizadoras, la marca Leao Tire gana visibilidad en
diferentes regiones del pais. Sin embargo, la intervencion de intermediarios puede elevar el

precio final al consumidor, lo que podria afectar la percepcion de la marca.

En la era digital, las redes sociales y sitios web no solo sirven como herramientas
promocionales, sino también como canales de distribucion, a través del e-commerce. Esta
modalidad permite a las empresas vender sus productos de manera mas directa y con
menores costos asociados. Fly Wheel reconoce el potencial de esta estrategia y, por ello, el

departamento de ventas esta considerando su implementacion en un futuro cercano.

El precio es un elemento clave en la estrategia de Fly Wheel. Sabiendo que la marca Leao
Tire atn no es ampliamente reconocida en el mercado, han adoptado la estrategia de "Lider
en Pérdidas", que implica establecer precios por debajo del promedio de la competencia.
Esta tactica busca ganar terreno en un mercado dominado por marcas mas establecidas. En
linea con esta estrategia, Fly Wheel Import ha establecido una estructura de precios basada
en la cantidad adquirida, ofreciendo precios unitarios, al por mayor y en volumen,

incentivando asi a los clientes a comprar en grandes cantidades y atraer a intermediarios.
v" Servicio/ Servicios de postventa.

El servicio postventa es un aspecto que muchas empresas en Ecuador tienden a pasar por
alto. A menudo, una vez que se concreta la venta, las compafiias se desentienden, creyendo
que su responsabilidad con el cliente ha concluido. Sin embargo, la relacion con el cliente
no termina con la compra; se extiende hasta asegurar su completa satisfaccién con el
producto o servicio adquirido. De hecho, el servicio postventa es crucial para garantizar la
lealtad del cliente, ofreciendo un valor afiadido que lo distinga de la competencia. Philip
Kotler, uno de los gurus del marketing, ha identificado varias variables clave para evaluar

este servicio diferenciador, entre las que se incluyen:

Tiempo de Respuesta
Eficiencia en la Resolucion
Calidad de la Informacion
Accesibilidad del Servicio
Cortesia y Profesionalismo
Flexibilidad

Seguimiento

N o g b~ wDd e
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8. Feedback del Cliente
9. Tasa de Resolucion en el Primer Contacto

10. Recursos Disponibles

11. Capacitacion del Personal

12. Costo del Servicio

13. Tasa de Retencién de Clientes

14. Tasa de Referencia

Fly Wheel Import ha identificado siete variables clave para evaluar su servicio post-venta.

De estas, cuatro se implementan de manera 6ptima, dos se llevan a cabo de forma regular, y

los dos restantes no han demostrado ser efectivas en su aplicacion. A continuacion, se

detallan las variables que Fly Wheel Import utiliza para medir la calidad de su atencion al

cliente en la etapa postventa.

Tabla 3. Evaluacion de Fly Wheel Impot segun las variables de Philip Kottler de atencion

al cliente para la fase de postventa.

Variables Se aplica Seaplicade forma Su aplicacion es
adecuadamente regular casi nula

Eficiencia en la X

resolucion

Calidad de Ia X

Informacion

Accesibilidad del X

Servicio

Cortesia y X

Profesionalismo

Feed Back del X

cliente

Capacitacion  del X

Personal

Flexibilidad X

Segun la tabla presentada, Fly Wheel Import destaca por su eficacia en la resolucion de

problemas. La empresa sefiala que, ante inconvenientes, cominmente relacionados con
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confusiones en la distribucion de mercaderia, la solucidn se brinda en un plazo no mayor a
un dia. Los clientes muestran una notable confianza hacia los vendedores y otros miembros
del equipo, quienes abordan estas situaciones con profesionalismo, sin afectar la reputacion
de la empresa. No obstante, se identifica la falta de un equipo dedicado exclusivamente al
servicio al cliente, lo que conlleva a que otros empleados deban interrumpir sus funciones
habituales para atender estas urgencias, situacion que podria impactar la productividad de

los departamentos a largo plazo.

Por otro lado, Fly Wheel Import reconoce que en ocasiones se presentan errores en las
entregas. Ante esto, la empresa ha adoptado una politica flexible, otorgando a los clientes un
plazo de hasta cuatro dias para presentar reclamaciones relacionadas con la mercaderia, ya
sea por modelos, calidad o precios. La empresa se mantiene alerta ante cualquier solicitud o
reclamo, ofreciendo retroalimentacion oportuna. Sin embargo, es importante mencionar que
este feedback se proporciona principalmente cuando surgen problemas y no se extiende de

manera regular a toda la clientela.

Finalmente, la empresa reconoce la ausencia de guias o manuales digitales para sus clientes.
Esta carencia puede generar incertidumbre en los usuarios al no saber qué pasos seguir ante
un inconveniente, lo que podria traducirse en una experiencia negativa. Ademas, si bien
algunos miembros del equipo estan capacitados para resolver problemas, no todos cuentan
con esta formacion. Esta situacion podria ocasionar que los procesos se vuelvan mas lentos

y burocréticos, afectando ain mas la experiencia del cliente.

2.1.2.2. Actividades de Apoyo.

e Infraestructura de la Empresa:

Desde sus inicios, Fly Wheel Import ha entendido la importancia de contar con una
infraestructura sélida y adaptada a las necesidades cambiantes del mercado de neumaticos.
Esta infraestructura no solo se refiere a las instalaciones fisicas, como bodegas y oficinas,
sino también a sistemas de informacion, procesos administrativos y estructuras organizativas

que permiten una operacion fluida y eficiente.

Uno de los pilares de la infraestructura de Fly Wheel Import es su sistema de gestion
integrado Galaxi Soft. Este sistema permite a la empresa tener un control total sobre sus
operaciones, desde la adquisicion de neumaticos hasta su entrega final al cliente. A través

de este sistema, la empresa puede monitorear en tiempo real el estado de sus inventarios, las
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ventas realizadas, las proyecciones financieras y otros indicadores clave que informan

decisiones estratégicas.

Ademas, la infraestructura legal y financiera de Fly Wheel Import estd disefiada para
garantizar el cumplimiento de todas las regulaciones locales e internacionales relacionadas
con la importacion y venta de neumaticos. Esto no solo minimiza los riesgos asociados con
posibles sanciones o litigios, sino que también refuerza la imagen de la empresa como un

actor responsable y confiable en el mercado.
e Gestion de Recursos Humanos:

La gestion de recursos humanos (RRHH) es una funcion esencial en cualquier empresa, y en
el caso de Fly Wheel Import, no es la excepcion. En el contexto de la cadena de valor, la
gestion de RRHH se clasifica como una actividad de apoyo, pero su impacto se siente en
toda la organizacion y en cada etapa del proceso de negocio.

Fly Wheel Import ha reconocido desde sus inicios la importancia de contar con un equipo
humano altamente capacitado y motivado. En el competitivo mercado de neumaticos, donde
la calidad del producto y la eficiencia en la entrega son esenciales, el papel de los empleados

en la consecucidn de estos objetivos no puede ser subestimado.

Para garantizar que cuenta con el talento adecuado, Fly Wheel Import ha implementado
procesos de seleccion rigurosos que buscan identificar a individuos no solo con las
habilidades técnicas necesarias, sino también con una actitud y valores alineados con la
cultura y misién de la empresa. Una vez a bordo, la empresa invierte en la formacion
continua de su personal, asegurando que estén al dia con las Gltimas tendencias del mercado,

técnicas de venta y conocimientos sobre los productos que manejan.

Pero mas alla de la capacitacién, Fly Wheel Import entiende que la motivacion y el
compromiso de los empleados son cruciales para el éxito a largo plazo. Por ello, ha
establecido sistemas de recompensa y reconocimiento que valoran el desempefio y la
dedicacion, promoviendo un ambiente de trabajo positivo y colaborativo. Ademas, la
empresa fomenta la comunicacion abierta y el feedback constante, permitiendo que los

empleados se sientan escuchados y valorados.

La gestion de RRHH en Fly Wheel Import también se extiende a garantizar un ambiente de
trabajo seguro y saludable. La empresa es consciente de los riesgos asociados con la

manipulacion y almacenamiento de neumaticos y, por lo tanto, prioriza la seguridad en todas
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sus operaciones, ofreciendo formacion regular en este aspecto y asegurando que se cumplan

todas las normativas pertinentes.
e Desarrollo de Tecnologia:

El desarrollo tecnoldgico es una fuerza impulsora detrés de la innovacion y la eficiencia en
el mundo empresarial moderno. Para Fly Wheel Import, la adopcion y adaptacion de
tecnologias emergentes no es solo una opcién, sino una necesidad para mantenerse

competitivo en el dinamico mercado de neumaticos.

Dentro de la cadena de valor, el desarrollo de tecnologia actia como una actividad de apoyo,
pero su influencia permea cada aspecto del negocio. Desde la gestion de inventarios hasta
las ventas y el servicio postventa, la tecnologia juega un papel crucial en la optimizacion de

procesos y en la entrega de valor al cliente.

Fly Wheel Import ha demostrado un compromiso continuo con la inversion en tecnologia.
Una de sus principales iniciativas ha sido la implementacion de un sistema integrado de
gestion (ERP), que permite una vision unificada de las operaciones de la empresa. Este
sistema no solo ha mejorado la eficiencia operativa, sino que también ha proporcionado

datos valiosos que informan la toma de decisiones estratégicas.

Es importante destacar que Fly Wheel Import no ve la tecnologia simplemente como una
herramienta, sino como un facilitador estratégico. La empresa estd constantemente
monitoreando las tendencias tecnoldgicas emergentes y evaluando su aplicabilidad en el
negocio. Esta mentalidad proactiva asegura que Fly Wheel Import no solo se adapte al

cambio, sino que lo anticipe y lo utilice como una ventaja competitiva.

Esta cadena de valor proporciona una estructura que puede ayudar a Fly Wheel Import a
identificar y optimizar las areas clave de su operacion, con el objetivo de agregar valor a sus

clientes y mejorar su competitividad en el mercado de neumaticos en Ecuador.
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2.1.3. Mapa de procesos.

e Logistica de entrada:

Proveedores de Lea Tire Proceso de Importacidn Recepcidn de Almacenamiento

Envio de productos

-
-

Se verifica la calidad y cantidad de los productos

Productos importados

P
L

5e realiza el inventario y se almacenan los productos

Proveedores de Lea Tire Proceso de Importacidn Recepcidn de Almacenamiento

Figura 8. Diagrama de logistica de entrada de la empresa Fly Wheel Import
Fuente: (Fly Wheel Import, 2021)

El diagrama ilustra el flujo de procesos de la logistica de entrada de la empresa Fly Wheel
Import. Inicia con la solicitud de productos por parte de Fly Wheel Import a Lea Tire, su
proveedor principal. Una vez confirmada la solicitud, Lea Tire procede a preparar y enviar
los productos. Durante el proceso de importacion, se llevan a cabo inspecciones aduaneras
y se pagan los aranceles correspondientes. Finalmente, una vez que los productos llegan a
su destino, son recibidos y almacenados en el almacén de Fly Wheel Import, completando
asi el proceso de logistica de entrada.
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v Operaciones

Inspeccidn y Mantenimients de Calidad Gestign de Inventarios

Meumaticos inspeccionados y aprobados

Inspeccidn rigurosa al recibir neumaticos

Solicitar inspeccicn periddica de neumaticos almacanados

&

Analisiz predictivos y de tendencias para gestion eficiente

Protocolos regulares de revisidn para detectar degradacion

Inspaccidn y Mantenimients de Calidad Gestion de Inventarios

Figura 9. Diagrama de operaciones de la empresa Fly Wheel Import.
Fuente: (Fly Wheel Import, 2021)

El diagrama ilustra las operaciones clave de Fly Wheel Import en las areas de "Inspeccion y
Mantenimiento de Calidad" y "Gestion de Inventarios”. Al recibir los neumaéticos, se
someten a una inspeccion rigurosa para garantizar su calidad. Posteriormente, los neumaticos
aprobados se almacenan y se someten a revisiones periddicas para mantener su estandar.
Paralelamente, la gestion de inventarios se lleva a cabo con precisién utilizando el sistema
Galaxi Soft, asegurando una rotacion eficiente y una respuesta agil a las demandas del
mercado. Este proceso integrado refleja el compromiso de Fly Wheel Import con la

excelencia operativa y la satisfaccion del cliente.
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v Logistica de Salida

Clients Fly Wheel Import Flax Hat

Realiza un pedido

 J

Presenta carta de solicitud

Selecciona y inspecciona neumatico

Inicia protocolo de distribucion

&

Solicita embalaje y transporte

Meumatico embalado v listo para transports
| .
Ervia neumatico con rastreo en tiempo real
Entrega realizada con feedback del clients
Client= Fly Wheel Import Flex Het

Figura 10. Diagrama sobre logistica de salida de Fly Wheel Import
Fuente: (Fly Wheel Import, 2021)

El diagrama ilustra la logistica de salida de Fly Wheel Import para la distribucion y entrega
de neumaticos a los clientes. El proceso comienza cuando el cliente realiza un pedido. Una
vez recibido, Fly Wheel Import solicita a Flex Net la activacion del proceso de distribucion
a través de una carta de solicitud. Flex Net, tras recibir la carta, selecciona el neumatico
adecuado del almacén, lo inspecciona para garantizar su calidad y luego lo embala de manera
segura para su transporte. Posteriormente, se activa la flota de vehiculos de Fly Wheel

Import, que cuenta con sistemas de rastreo y monitoreo en tiempo real.

Estos vehiculos, conducidos por personal capacitado, se encargan de entregar el neumatico
al cliente. Durante la entrega, se prioriza la interaccion con el cliente, recogiendo feedback
y asegurando su satisfaccion. Ademas, se destaca la colaboracion con distribuidores locales
y puntos de venta en diversas regiones del pais, lo que facilita una entrega eficiente y

personalizada.
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Analisis d= Mercado

v' Marketing y ventas

Estrategia de Ventas Promocion Distribucion Precios

\dentificacion de situacion en mercado

implementacion de Door to Door

£strategias promocionalss y presencia en redes

Operacidn en ambite 626 y uso de e-commerce

Servicio Post-Venta

Estrategia de precios y tactica de Lider en Pérdidas

andlisis de mercado

Estrategia de ventas Promocion Distribucion Precios

Figura 11. Diagrama sobre marketing y ventas de la empresa Fly Wheel Import
Fuente: (Fly Wheel Import, 2021)

El diagrama ilustra la estrategia de marketing y ventas de Fly Wheel Import para la marca
de neumaticos Leao Tires. En la primera etapa, se destaca la estrategia de precios "Lider en
Pérdidas", donde la empresa establece precios competitivos para penetrar en el mercado.
Esta tactica se complementa con la estrategia de ventas "Door to Door", que enfatiza un
enfoque personalizado, llevando los productos directamente al cliente y fortaleciendo la

relacion a través de interacciones cara a cara.

En la segunda etapa, el diagrama resalta la presencia digital de la empresa. Fly Wheel Import
utiliza las redes sociales como herramienta promocional, generando contenido relevante para
familiarizar a los clientes con la marca Leao Tires. Ademas, se menciona la consideracion
de la empresa hacia la implementacion del e-commerce, lo que sugiere una expansion hacia

ventas en linea para alcanzar a un publico mas amplio.

Finalmente, el diagrama enfatiza la importancia del servicio postventa. Fly Wheel Import no
solo se preocupa por vender un producto, sino que también se esfuerza por garantizar la
satisfaccion del cliente después de la compra. La empresa ha identificado y aplicado varias
variables clave para evaluar y mejorar su servicio postventa, asegurando que los clientes

reciban atencion y soporte de calidad, lo que refuerza la lealtad y confianza en la marca.
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2.2. Andlisis externo

2.2.1. Andlisis PESTEL del Sector.

El anélisis PESTEL es una herramienta que permite a las empresas evaluar los factores
macro ambientales que pueden afectar su operacion. A continuacion, se presenta un analisis

PESTEL para la empresa Fly Wheel Import:
e Politico:

Relaciones Internacionales: Las interacciones entre Ecuador y los paises de origen de los
neumaticos, como China y Tailandia, pueden tener un impacto significativo en las
operaciones de importacion y exportacion. En este contexto, en mayo del presente afio,
representantes de Ecuador y China se congregaron para firmar un acuerdo de cooperacion
internacional, comunmente conocido como Tratado de Libre Comercio (TLC). Este tratado
persigue varios objetivos, entre los cuales se incluyen: fomentar la expansion y
diversificacion del comercio entre las partes mediante la eliminacion de barreras comerciales
y la creacion de facilidades para mejorar la circulacion de mercancias; construir sobre la base
de acuerdos preexistentes para fomentar la cooperacion en areas de investigacion, cienciay
tecnologia; y mejorar el acceso de las Pequefias y Medianas Empresas (PYMES) a los
mercados, asi como su integracion en las cadenas de valor globales. Para Fly Wheel Import,
este TLC representa una oportunidad de crecimiento considerable. Dado que Fly Wheel se
clasifica dentro de la categoria de MIPYMES, la eliminacion de barreras arancelarias y las
facilidades en la circulacién comercial son ventajas que puede capitalizar para expandirse

en la industria.

Crisis Politica Interna: Actualmente, Ecuador atraviesa una profunda crisis politica que se
hizo evidente el 17 de mayo con la aplicacion de la Muerte Cruzada por parte del presidente.
Esta medida implicé que Guillermo Lasso no pudiera completar su mandato presidencial, lo
que a su vez llevé a la disolucion de la Asamblea Nacional. Como consecuencia, se
convocaron nuevas elecciones para el periodo restante de Guillermo Lasso. Esta situacion
ha tenido un impacto significativo en todas las empresas, incluyendo importadoras como Fly
Wheel Import. En el &mbito empresarial, la inestabilidad politica ha generado desafios
adicionales. Por ejemplo, los procesos llevados a cabo por entidades gubernamentales como

la SENAE se han vuelto mas lentos debido a la fluctuacion de cargos y responsabilidades en
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el sector publico. Esto ha resultado en un aumento de los costos relacionados con demoras

y almacenamiento para las empresas.

Un Escenario de Inestabilidad: Ecuador es reconocido internacionalmente como uno de los
paises con mayor inestabilidad politica y falta de seguridad juridica. Las manifestaciones de
inconformidad politica y el incremento en las denuncias dentro del sector publico han sido
una constante en los ultimos afios. Asimismo, la frecuente alternancia de gobernantes en el
pais ha resultado en un estado de inestabilidad politica persistente. Actualmente, Ecuador se
encuentra en la antesala de elecciones anticipadas, tras la destitucion de Guillermo Lasso.
Esta situacion ha generado una especie de pardlisis en el sector empresarial. La mayoria de
las industrias ecuatorianas han optado por adoptar una postura de espera hasta que se realicen
las elecciones, con el objetivo de evaluar el panorama politico y tomar decisiones acordes al
nuevo gobierno que se instaure. Este periodo de espera inevitablemente prolongara la

situacion de estancamiento en la que se encuentran la politica y la economia del pais.

e Econdmico:

v' Estado de la balanza comercial:
La balanza comercial de un pais refleja la diferencia entre sus exportaciones e importaciones
totales. Si las exportaciones superan a las importaciones, se genera un superavit; en caso
contrario, se produce un déficit. En el contexto de una economia dolarizada, como la del
Ecuador, la balanza comercial adquiere una relevancia critica, pues determina la estabilidad
del dolar en la nacién. Cuando las exportaciones exceden a las importaciones, hay una mayor

entrada de dolares que salida, lo que contribuye a la estabilidad monetaria.

“Durante el afio 2022, Ecuador registr6 un superdvit en su balanza comercial, con un
excedente superior a los 2300 millones de USD” (Banco Central del Ecuador, 2022). Esto
sugiere que, en ese periodo, el pais mantuvo un flujo estable de dolares, asegurando asi su
estabilidad monetaria. Sin embargo, para obtener una vision mas detallada, es esencial
desglosar las cifras entre exportaciones e importaciones petroleras y no petroleras. Este

analisis permitira discernir la verdadera competitividad del mercado ecuatoriano.

En cuanto a las transacciones relacionadas con el petroleo, se registré un superavit superior
a los 11.500 millones de USD en 2022, evidenciando que la produccion y venta de petréleo

en Ecuador fue altamente rentable ese afio. "Por otro lado, al analizar las operaciones no
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petroleras, se observa un déficit que supera los 1.600 millones de USD™ (Banco Central del

Ecuador, 2022), lo que refleja una competitividad limitada en la produccion y

comercializacion de bienes no vinculados al petréleo. Estos datos revelan la fuerte

dependencia de Ecuador del sector petrolero. Si la industria petrolera es competitiva, la

balanza comercial tiende a ser favorable; en cambio, si su competitividad disminuye, la

balanza comercial puede inclinarse hacia un déficit.

[ | [
$ 2.341 $ 3.955 — $-1.614 — $-4.345
$ 32.658

$ 30.317 _ $22.685 $ 22.617

L r

L

$7.632
Total Petrolera No Petrolera No Petrolera

No minera

W Exportaciones B Importaciones

Figura 12. Gréfico sobre Balanza Comercial del Ecuador del afio 2022

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2022)

Impuestos a la Salida de Divisas (ISD): Desde la llegada de Guillermo Lasso al poder se ha

observado una reduccion a la recaudacién de ISD en el ecuador asi como se observa en el

siguiente gréfico:
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Recaudacion 15D [millones USD)

Figura 13. Gréafico sobre la recaudacion del ISD.
Fuente: (SRI, 2023)

La disminucion en la recaudacion del Impuesto a la Salida de Divisas (ISD) por parte del
Servicio de Rentas Internas (SRI) se atribuye a la reduccién del ISD como medida econémica
adoptada por el gobierno actual. En el afio 2020, el ISD se situaba en el 5%, mientras que,
en la actualidad, “el impuesto se ha reducido al 3.50%. Esta modificacion, evidentemente,
beneficia a las empresas importadoras” (SRI, 2023), ya que, al realizar pagos al exterior a
proveedores internacionales, el recargo por salida de divisas es significativamente menor.
En el caso de Fly Wheel, esta reduccion se percibe como una oportunidad que puede ser

capitalizada para incrementar su competitividad en el mercado.

v Importacion y Exportacion de neumaticos:
China ostenta el titulo de principal comerciante de bienes y servicios en el &mbito global, un
logro coherente con su posicién como la economia mas robusta del mundo, representando el
19% del PIB global. En el sector de exportacion de neumaticos, China mantiene su liderazgo,
consolidandose como el principal exportador mundial de neumaticos y llantas, seguido de

cerca por Tailandia, tal como se ilustra en el grafico subsiguiente.
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Concentracion de los paises exportadores v la distancia media con sus paises de destino
para el producto seleccionado en 2022
Producto: 4011 Neumaticos "llantas neumaticas” nuevos de caucho
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Figura 14. Diagrama sobre concentracion de los paises exportadores y la distancia media
con sus paises de destinos de neumaticos para el afio 2022.

Fuente: (ITC, 2022)

“El grafico despliega las cinco economias mas destacadas en funcion de sus exportaciones
durante el afio 2022” (ITC, 2022). Las variables que se consideran en este grafico incluyen:
la concentracion de paises exportadores, la distancia promedio a los paises destinatarios y el
volumen de exportaciones, que se refleja en el tamafio de los circulos. Los circulos azules
indican un superavit comercial, es decir, un pais que exporta mas de lo que importa, mientras
que los circulos amarillos sefialan un déficit comercial, donde las importaciones superan a

las exportaciones.

China, con exportaciones valoradas en 18.879.762 millones de USD y un superavit
comercial, se erige como el principal exportador de neumaticos a nivel mundial. Sin
embargo, es el pais que tiene la mayor distancia promedio a sus mercados de destino, con
8.614 km. Ademas, presenta la menor concentracion en la exportacion de neumaticos, con
solo un 2%. Esto significa que las exportaciones de neumaticos representan apenas el 0.02%

del total de sus exportaciones, reflejando la amplia diversificacion productiva de China.

Por otro lado, Ecuador se caracteriza por ser un importante importador de productos
manufacturados, incluyendo neumaticos. Dado gque no cuenta con fabricas dedicadas a la
produccidn de neumaticos de caucho, el pais se ve en la necesidad de adquirirlos en mercados

internacionales, como se evidencia en el grafico subsiguiente.
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Concentracion de los paises exportadores y distancia media con sus paises de destino
para un producto importado por Ecuador en 2022
Producto: 4011 New pneumatic tyres, of rubber
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Figura 15. Concentracion de los paises exportadores y distancia media con sus paises de

destinos de neumaticos para el afio 2022.
Fuente: (ITC, 2022)

El grafico ilustra la concentracion de paises que exportan neumaticos a Ecuador, asi como
su distancia promedio. Es evidente que China se destaca como el principal socio comercial
de Ecuador en cuanto a importaciones de neumaticos, reflejado en el prominente circulo
amarillo. Anualmente, “Ecuador adquiere neumaticos chinos por un valor aproximado de
138.477 millones de USD” (ITC, 2022). Sin embargo, es notable la considerable distancia
entre China y Ecuador, estimada en unos 8.614 km. A pesar de la magnitud de las
importaciones, los neumaticos representan solo el 2% del total de productos que Ecuador
importa desde China, lo que indica una diversidad en las importaciones més alla de los

neumaticos.

En términos cuantitativos, “Ecuador importa neumaticos por un valor de 138.477 millones
de USD desde China, en comparacion con los 221.986 millones de USD que importa a nivel
global” (ITC, 2022). Esto significa que alrededor del 62% de las importaciones de
neumaticos de Ecuador provienen de China. Esta cifra resalta la dependencia comercial de
Ecuador con China en relacion a los neumaticos. Aunque esta dependencia podria conllevar
riesgos a futuro, es comprensible dada la posicion dominante de China como lider mundial

en manufactura.
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e Sociocultural:

Cultura ecuatoriana: Se ha analizado a la cultura ecuatoriana bajo los 4 de los 6 indicadores
de Hofstede, por la organizacién Hofstede Insights. Dentro del andlisis se consideran los
siguientes factores: Distancia del poder, Individualismo, Masculinidad y Evitacion de

incertidumbre.

Power T R Uncertainty
ance SEEEtE B Avoidance

Figura 16. Gréafico sobre la cultura ecuatoriana segun Hofstede
Fuente: (Hofstede Insigths , 2021)

El estudio resalta que la cultura ecuatoriana posee un marcado grado de "Distancia de
Poder", “alcanzando un puntaje de 78 sobre 100” (Hofstede Insigths, 2021). Esto refleja una
significativa brecha de poder en Ecuador, manifestada a través de estructuras
organizacionales sumamente verticales donde el poder se concentra en los niveles
jerarquicos mas altos. El respeto hacia quienes detentan mayor poder es notablemente

evidente, y las conductas hacia personas con y sin poder estan claramente diferenciadas.

En segundo lugar, se observa que Ecuador obtiene un puntaje de 8 sobre 100 en lo referente
al individualismo, lo que indica una cultura predominantemente colectivista. Segun el
estudio, esto puede atribuirse a la considerable importancia que la cultura otorga a los valores
familiares, que son considerados como un pilar fundamental para el progreso individual y

colectivo.

En el tercer aspecto, el estudio identifica a la cultura ecuatoriana como altamente
"Masculina", con un puntaje de 63 sobre 100. Una cultura masculina se caracteriza por su

elevada competitividad y valoracion del éxito. Esta caracteristica, combinada con la
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tendencia colectivista de la sociedad, sugiere que los miembros de la cultura ecuatoriana

tienden a buscar la competencia principalmente fuera de su entorno interpersonal.

Con respecto a la "Evasion de la Incertidumbre", “la cultura ecuatoriana registra un puntaje
de 67 sobre 100” (Hofstede Insights, 2020). Esto sugiere que la sociedad ecuatoriana
implementa diversos mecanismos para mitigar la ambigliedad asociada al futuro. Los
expertos atribuyen esta tendencia a factores como la religiosidad, el respeto hacia el poder

de los lideres nacionales, y una extensa legislacion que proporciona un marco de certeza.

e Tipos de consumidores ecuatorianos:

Segun estudio realizado por Rolando Arellano ha identificado diferentes estilos de vida en
el contexto de la sociedad peruana, para luego traspolarla a la sociedad latinoamericana. “En
este sentido se utilizaran los 6 estilos de vida para identificar los tipos de consumidores que
existen en el Ecuador” (Arellano, 2022). A continuacion, se proporciona una extrapolacion

de como podrian manifestarse estos estilos de vida en la sociedad ecuatoriana:

v' Estilo de Vida Tradicional Conservador (EVTC):
En Ecuador, este estilo de vida podria reflejarse en grupos que valoran profundamente las
tradiciones culturales y sociales del pais, y que mantienen una postura conservadora ante

cambios modernos o globales.

v' Estilo de Vida de Sobrevivencia (EVS):
Este estilo puede encontrarse en comunidades o grupos socioeconémicos que enfrentan
desafios econdmicos y se centran en satisfacer necesidades basicas, mostrando resistencia al
cambio y priorizando la seguridad y la estabilidad. En una sociedad latinoamericano, tal es
el caso del Ecuador el estilo de Sobrevivientes suele ser el grupo mas grande en la sociedad.
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v Estilo de Vida Etnico Cultural (EVEC):
Ecuador, con su rica diversidad cultural y étnica, puede tener grupos que se identifican
fuertemente con sus raices culturales y étnicas, y cuyas decisiones y preferencias de consumo

estan fuertemente influenciadas por estas identidades.

v' Estilo de Vida Emergente (EVE):
Este estilo podria manifestarse en segmentos de la poblacion que estan en una trayectoria
ascendente socioecondémica, abiertos a nuevas oportunidades y aspirando a una mejor
calidad de vida. Luego del estilo sobreviviente, el estilo de vida emergente suele ser el
segundo mas grande en las sociedades latinas y con normalidad se encuentra en constante

crecimiento.

v' Estilo de Vida Moderno Convencional (EVMC):
En el contexto ecuatoriano, este estilo podria reflejarse en individuos o grupos que se adaptan
a los valores modernos, pero mantienen ciertas convenciones tradicionales, buscando un

equilibrio entre la modernidad y la tradicién.

v' Estilo de Vida Moderno de Elite (EVME):
Este estilo podria observarse en segmentos socioecondmicos altos en Ecuador, donde los
individuos tienen un alto poder adquisitivo y estan influenciados por tendencias modernas,
globales y de exclusividad.

Tendencias de Consumo: De acuerdo con los estudios realizados por Arellano, se demostré
que, en gran parte de Latinoamérica, los grupos predominantes son los Conservadores y
Sobrevivientes; esto se atribuye en gran medida a la situacién socioecondémica de los paises
y a las marcadas desigualdades sociales que enfrenta la region. Los conservadores, en la
mayoria de los casos, representan a la clase media 0 media baja de un pais y, como su hombre
lo indica, son resistentes al cambio. Por otro lado, los sobrevivientes representan a la clase
baja de la region, quienes buscan incansablemente salir del estrato en el que se encuentran,
a pesar de las elevadas dificultades que enfrentan. La mayor parte de la demanda cultural del
pais reside en las clases baja y media de la region y, como se menciona en las
investigaciones, este tipo de personas generalmente buscan productos donde la relacién

calidad-precio sea la mas conveniente en el mercado.
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e Tecnoldgico:

v" Inteligencia Artificial:

“La inteligencia artificial (IA) es la base a partir de la cual se imitan los procesos de
inteligencia humana mediante la creacion y la aplicacién de algoritmos creados en un
entorno dinamico de computacion” (Net App, 2023). En los ultimos afios se ha visto el
desarrollo de la inteligencia artificial, de una manera nunca antes vista, donde el nivel de
conciencia ha llegado a un punto sobre la que se puede automatizar actividades. Las
empresas han visto este desarrollo como una oportunidad a la cual sacar provecho, la

automatizacién de procesos para ahorrar recursos ha sido una de sus mayores oportunidades.

v Redes digitales:

“Las redes sociales y pagina web, son herramientas indispensables en la actualidad. Estas
permiten que posicionamiento en el mercado™ (Net App, 2023). Las redes sociales por una
parte ayudan a que una empresa sea mas visible con respecto al tipo de contenido que se
muestre. Un trabajo conjunto entre redes sociales y pagina web, puede provocar el desarrollo
integral del e-comerce, metodologia digital que ha permitido hacer los procesos de las

empresas mas eficientes, en especial los procesos relacionados a los de comercializacion.

v' Sistemas tecnoldgicos de gestion:

Los sistemas de gestion han permitido la ejecucion, planificacion y control de actividades
de una determinada empresa. La industria de este sector se ha enfocado a la mejora constante
de sus servicios, por lo que ahora la contratacion de un sistema tecnoldgico puede ser muy
rentable. Ya que permiten a las empresas optimizar recursos en todas las areas de la
institucion. Es importante destacar que existen especializaciones para cada uno de los
sistemas, se considera que no todas las empresas tienen los mismos procesos por lo que el
sistema debe adaptarse al giro de negocio de la empresa. Por esta razén es fundamental que
la empresa decida estratégicamente sobre qué sistema es mas conveniente para su giro de

negocio.
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e Ecologico:

Sostenibilidad: EI Ecuador en términos de sustentabilidad y sostenibilidad tiene una cultura
bastante limitada. Es decir que la mayor parte de empresas ecuatoriana no ven a la
sustentabilidad como un factor a tomar en cuenta, a pesar de ser un concepto innovador que
varias empresas mundiales estan tomando para impulsar su competitividad. Existen varias
organizaciones tanto gubernamentales y no gubernamentales que exhortan al sector privado
a incorporar medidas sustentables y ecoldgicas dentro de sus procesos en la cadena de valor,

sin embargo, los esfuerzos de las mismas son escasos.

Esto se debe a que la mayor parte de las empresas registradas en el Ecuador son "MYPIMES
donde aproximadamente el 93% de organizaciones registradas son “pequefias” donde sus
ingresos no superan los $ 100.000 y no tienen mas de 9 empleados™ (Super Intendencia de
Companiias, 2023). Las pequefias empresas se caracterizan principalmente por tener procesos
administrativos limitados y poco desarrollados, donde se centran en la obtencion de ingresos
para sobrevivir a la competencia de la industria, es asi que se les dificulta la incorporacién

de medidas ecoldgicas sustentables.

Organismos reguladores: El principal organismo regulador sobre ecologia y medio ambiente
en el Ecuador es el Ministerio de Ambiente, Agua y Transicion Ecoldgica (MAATE). El
MAATE se encarga de la gestion y proteccion del ambiente, la biodiversidad y los recursos
naturales del pais, promoviendo un desarrollo sostenible. Una de sus principales funciones

es el control de la contaminacion mediante mecanismos de prevencion y sancion.

Para el caso de importacion y comercializacion de neumaticos el MAATE exige la
generacion del Plan de Gestidn Integral para la recoleccion de neumaticos, que tiene como
finalidad de reducir el impacto ambiental de dicho bien. El plan debe cumplir los siguientes

requisitos:

v “El PGI debe ser aprobado por la Autoridad Ambiental Nacional.”
(Ministerio del Ambiente, 2023)

v' “El PGI debe incluir medidas para la gestion ambientalmente adecuada de los
neumaticos usados, como su recoleccién, almacenamiento, transporte y

disposicion final.” (Ministerio del Ambiente, 2023)
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e Legal:

Obtencion del RUC: Para que una empresa pueda comercializar e importar cualquier tipo de
producto en Ecuador, es indispensable contar con el Registro Unico de Contribuyentes
(RUC), emitido por el Servicio de Rentas Internas (SRI). Este registro habilito a la empresa
para declarar y pagar impuestos conforme a la clasificacion que le corresponda, segun lo
dispuesto por el SRI. En el caso de Fly Wheel Import, cumple con este requisito legal,
teniendo su RUC activo, estando inscrita en el régimen general y estando obligada a llevar
contabilidad.

Fly Wheel Import como Persona Juridica: Es relevante mencionar que la empresa Fly Wheel
Import fue constituida el 23 de diciembre del 2023 como persona juridica bajo la figura de
Sociedad de Hecho. Esta modalidad le permite operar con mayor libertad, ya que no esta
sujeta a revisiones e inspecciones de la Superintendencia de Compaiiias; sin embargo, esta
obligada al pago de tributos, cumplimiento de regulaciones laborales establecidas en el

Caodigo del Trabajo y regulaciones comerciales dictadas por el Cédigo de Comercio.

Obtencion de TOKEN o Firma Electrdnica: La firma electronica es una herramienta esencial
para los Operadores de Comercio Exterior (OCE), dado que muchos documentos de gran
relevancia deben ser firmados con este TOKEN, como, por ejemplo, cartas, compromisos y
pagos. La firma se puede obtener a través de bancos o empresas de seguridad certificadas

por el Estado.

Obtencion de Documentacion Previa o Certificaciones: Para proceder con la nacionalizacion
de neumaticos, es necesario cumplir con varios requisitos. El primero es que la empresa
importadora posea un Plan de Gestion Integral de Neumaticos (PGI) avalado por el
Ministerio de Ambiente, Agua y Transicién Ecolégica. Tras la aprobaciéon del PGI, el
Ministerio de Produccion y Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MIPRO) autorizara a
la empresa como importador de neumaéticos hacia Ecuador. Con esta autorizacion, la
empresa debera validar los certificados de calidad de los neumaticos ante el Servicio de
Acreditacion Ecuatoriana (SAE), que decidira si los certificados de origen son compatibles
con las certificaciones nacionales, para luego permitir que el INEN verifique que las llantas

importadas cumplen con todos los requisitos de calidad.

Nacionalizacion de Neumaticos: Una vez que el INEN y la SAE hayan validado toda la
documentacion, daran paso al Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador (SENAE) para
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proceder con la Declaracion Aduanera de Importacién (DAI). La DAI es un documento que,
junto al Packing List, Factura Comercial y Certificaciones, declara todos los productos
importados, en este caso, los neumaticos provenientes de China. La SENAE se encargara de
realizar los tramites respectivos para validar si la mercancia importada concuerda con la
DAL, para luego emitir la Liquidacion de Impuestos. Una vez pagada la liquidacion, la
mercancia estara libre para su movilizacion. Es importante destacar que la SENAE es un
organismo de control y puede tomar accion sobre las importaciones hasta 5 afios despueés del

proceso de importacion.

2.2.2. Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter.

El analisis de las 5 Fuerzas de Porter es una herramienta estratégica que permite evaluar la
competitividad y atractivo de un mercado. A continuacion, se presenta este analisis para la
empresa Fly Wheel Import en el sector de importacion y comercializacion de neumaticos en

Ecuador:

2.2.2.1. Rivalidad entre Competidores.

La marca de neumaticos Leao Tires ofrece una amplia variedad de modelos y caracteristicas.
No obstante, Fly Wheel Import ha identificado una oportunidad significativa en el mercado
de neumaticos destinados para autos, camionetas y camiones. En este contexto, Fly Wheel
ha priorizado la importacién y comercializacion de llantas tipo Light Truck (LT),
especializadas en resistencia para camiones, y Passenger (P), disefiadas para brindar confort
a los usuarios de automdviles o camionetas. Dentro de estos dos grandes grupos, Leao se
diversifica segun el grosor, perfil, tipo radial, didmetro y capacidad de carga de los
neumaticos. Esta diversificacion posiciona a Fly Wheel como un competidor notable en el

mercado.

Para el andlisis de la competencia se tomaran dos diferentes perspectivas. La primera se
analizara la competencia desde el punto de vista de la marca Leao Tire y la segunda desde

la perspectiva de distribucion Fly Wheel Import:
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e Competidores para los neumaticos Leao Tire:

v" El principal competidor es la marca Hankook, una firma surcoreana reconocida
por ofrecer una excelente relacion calidad-precio, proporcionando llantas de
calidad a precios competitivos.

v Al igual que Hankook, Kumho Tire es otra marca surcoreana que ofrece llantas
a precios més accesibles sin sacrificar la calidad.

v' Toyo Tires, una marca japonesa, también es conocida por ofrecer una buena
relacion calidad-precio, con opciones mas econémicas en comparacion con

algunas marcas premium.

Como era de esperarse, los maximos competidores de la marca china Leao Tire provienen
de la zona asiatica. Estas competencias ofrecen caracteristicas similares a las proporcionadas
por Leao Tires, lo cual puede representar un desafio para introducirse en el mercado, dado
que la marca aun se considera relativamente nueva y le falta posicionamiento para superar a
la competencia, que, en la mayoria de los casos, goza de un mayor reconocimiento en el

mercado.
e Competidores para la empresa Fly Wheel Import:

v El Coral: Esta empresa actlla como importadora y distribuidora de una amplia
variedad de productos destinados al publico ecuatoriano. Su diversificacion en el
mercado y la oferta de neumaticos con caracteristicas similares a los de Leao Tire
han impulsado su crecimiento y posicionamiento, convirtiéndola en un rival
directo para Fly Wheel Import.

v' Comercializadora Andina: Aunque cuenta con un mercado fiel, se reconoce como
un competidor directo de Fly Wheel Import. Esto se debe a que muchos de sus
clientes, entre los que se encuentran vulcanizadoras y talleres mecanicos, también
hacen negocios con Fly Wheel. Estos clientes buscan constantemente productos
de calidad a precios competitivos, lo que coloca a ambas empresas en una
competencia directa.

v La Favorita: Como una de las corporaciones mas prominentes en Ecuador, La
Favorita goza de un sélido posicionamiento en el mercado. Su estrategia de
diversificaciéon la ha llevado a incursionar en el segmento de neumaticos,

ofreciendo una amplia gama de opciones. Esta expansién en su catalogo la
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posiciona como una competencia directa para Fly Wheel, dada su influencia y

alcance en el mercado ecuatoriano.

Fly Wheel cuenta con una amplia variedad de productos importados y comercializados. A
pesar de ser una empresa emergente y de introducir neumaticos que son novedosos para el
mercado ecuatoriano, ha enfrentado retos al competir. Aun asi, ha logrado capitalizar el
reconocimiento y prestigio de su corporacion matriz, Grupo Lina. A pesar de este respaldo,
sigue siendo un desafio consolidar su posicion y destacarse en el mercado.

2.2.2.2. Amenaza de Nuevos Entrantes.

Ingresar a competir en la industria de neumaticos para vehiculos, camionetas y camiones
conlleva enfrentar grandes barreras de entrada, lo que hace que la amenaza de nuevos

competidores en el sector sea bastante compleja. A continuacion, se detallan las razones:

Barreras de Importacion: Importar en Ecuador es un proceso relativamente complicado, dado
que el gobierno suele implementar medidas que restrinjan las importaciones, con el objetivo
de mantener una Balanza Comercial positiva. La importacion de llantas se torna aiun mas
complicada, ya que, al ser productos asociados a alta contaminacion, los impuestos a pagar
son elevados. A diferencia de otros articulos, los neumaticos estan sujetos a impuestos
especificos de importacién que, en algunos casos, alcanzan el 30% del valor FOB. Ademas,
la obtencion de certificaciones es un proceso riguroso con altos costos para obtener

validaciones.

Barreras Comerciales: Debido a los altos costos de importacién de llantas, las empresas
buscan estrategias para la reduccion de costos. Una estrategia comdnmente utilizada es la de
Economias de Escala, donde el impacto de los costos fijos de importacion como
certificaciones, transporte y agenciamiento se reduce al importar mayores cantidades. De

esta manera, las empresas con un mayor nimero de importaciones logran reducir sus costos.

Barreras Logisticas: Los procesos de importacion de llantas suelen ser bastante rigurosos
debido a la cantidad de certificaciones y autorizaciones requeridas. Si no se cuenta con un
equipo altamente preparado para las importaciones, se pueden enfrentar procesos poco
eficientes y costos adicionales de importacién como almacenaje, demora en la devolucion
de contenedores, actualizacion de CAS y demora en la DAL Si ocurriese algun inconveniente

con la mercancia en alguna de las situaciones estipuladas anteriormente, la empresa deberia
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contar con la liquidez financiera necesaria para afrontar estos riesgos; de lo contrario, se

enfrentaria a grandes pérdidas.

Barreras Estratégicas: Los neumaticos son productos altamente delicados para la venta al
consumidor, ya que implican la seguridad del mismo. Por esta razon, se requiere una gran
cantidad de certificaciones para su importacion. No cualquier fabrica o marca de llanta puede
ingresar a ser distribuida en Ecuador. Las marcas de llantas deben ingresar al pais mediante
alianzas estratégicas entre fabricantes y distribuidores, o a través de una linea de negocio
sumamente vertical donde la misma empresa se encargue de la fabricacion y distribucion de
los neumaticos. Estos giros de negocios suelen ser muy complicados y dificiles de lograr, lo

que supone una dificultad adicional para entrar a competir en el mercado.

2.2.2.3. Amenaza de Productos Sustitutos.

Los neumaticos representan productos singulares en el mercado, desempefiando una funcién
esencial al proporcionar movilidad a los vehiculos. En este contexto, los neumaticos, por su
naturaleza, no poseen productos sustitutos directos para vehiculos, es decir, no hay otro
producto que pueda reemplazar a la llanta de goma o caucho en el mercado. Sin embargo,
en el caso de Fly Wheel, que se dedica exclusivamente a la comercializacion de neumaticos
para automaoviles, camionetas y camiones, si los consumidores optan por diferentes medios
de movilizacién que no se encuentren dentro de este grupo, se podria observar una reduccion
en la demanda de dichos neumaticos. Por ejemplo, si los consumidores se inclinan hacia la
utilizacion de motocicletas, bicicletas o cuadrones, la demanda de neumaticos especificos
para automdviles, camionetas y camiones podria disminuir. Esta situacion resalta la
especializacion de Fly Wheel y la correlacion entre las preferencias de movilizacion de los

consumidores y la demanda de neumaticos que la empresa comercializa.

2.2.2.4. Poder de Negociacion de los Proveedores.

Proveedores de mercaderia: China se destaca como el principal fabricante mundial en
términos de produccién manufacturera, y en el sector de los neumaticos, su liderazgo es
indiscutible. Dada la magnitud y capacidad de la industria china, muchas marcas de
neumaticos, como Leao Tire, han optado por tercerizar su produccion en este pais. A pesar
de que Leao Tire emplea tecnologia belga, ha establecido su producciéon principal en China

para aprovechar las ventajas competitivas que ofrece.
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Al considerar la adquisicion de neumaticos en China, es esencial diferenciar entre fabricas,
mayoristas e intermediarios. Aunque los tres pueden ofrecer neumaticos, los precios de los
intermediarios y mayoristas suelen ser mas altos, lo que puede afectar la competitividad en
el mercado. Por ello, es recomendable negociar directamente con las fabricas para obtener
precios mas atractivos y maximizar la rentabilidad. Un claro ejemplo de esto es el acuerdo
entre FLY WHEEL Importy SHANDONG Ling Long, donde ambas partes se comprometen

a trabajar en conjunto para lograr beneficios mutuos a largo plazo.

Navieras: El sector naviero se caracteriza por operar en un entorno de "Libre Mercado™. En
este &mbito, los importadores y exportadores tienen a su disposicién una amplia variedad de
navieras, ofreciendo una diversidad en precios, calidad y servicios. Dada esta libertad de
competencia, las navieras buscan constantemente optimizar sus servicios para alcanzar una
mayor rentabilidad. Esta dinamica competitiva beneficia principalmente a los clientes: por
un lado, las navieras invierten en la mejora continua de sus servicios y, por otro, los clientes
tienen la libertad de seleccionar la opcion que mejor se adapte a sus necesidades y

presupuesto.

Agentes Aduaneros: La gestion aduanera es esencial para las empresas, dado que su
eficiencia puede influir directamente en la operatividad y rentabilidad de la organizacion. En
un mercado en constante cambio, las agencias aduaneras deben mantenerse competitivas y
adaptarse rapidamente a las fluctuaciones del entorno. Reconociendo la diversidad en las
regulaciones y normativas segun el tipo de producto, muchas agencias han optado por
especializarse en sectores especificos, permitiéndoles ofrecer un servicio mas preciso y
eficiente. Esta especializacion se basa en la similitud de procesos y regulaciones dentro de
ciertas industrias. Por ejemplo, en el caso de FLY WHEEL Import, la agencia Total Comex
se ha especializado en la nacionalizacion no solo de neumaticos, sino también en el sector
automotriz en general, garantizando asi un manejo experto y adecuado de los tramites

aduaneros.

Transporte Interno: El transporte interno en Ecuador se ha convertido en uno de los
eslabones mas vulnerables en la cadena logistica. Segun Carolina de la Cruz, es en esta etapa
donde se registran la mayoria de los incidentes relacionados con la mercancia. Dos factores
principales contribuyen a estos siniestros: la delincuencia y la calidad tanto del vehiculo de
transporte como del transportista.
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Dada la alta vulnerabilidad del transporte interno, es esencial seleccionar proveedores que
ofrezcan servicios confiables, seguros y de alta calidad. Sin embargo, este tipo de servicios
suele tener un costo mas elevado. A esto se suma un mercado de transporte saturado y
altamente competitivo, donde muchos individuos y empresas emergentes ofrecen tarifas
extremadamente bajas, lo que ha llevado a lo que se denomina una "prostitucion del
mercado”. Esta situacion plantea un dilema para los importadores: aunque hay una amplia
oferta de transportistas, es crucial considerar varios factores para garantizar la integridad y

seguridad de la mercancia durante su traslado.

Operadores Logisticos: A diferencia del sector de transporte, no cualquiera puede
convertirse en operador logistico. Convertirse en uno requiere de certificaciones especificas
y evaluaciones rigurosas, ya que, en la mayoria de los casos, estos operadores estan
directamente involucrados en el manejo y gestion de inventarios y mercancias. Por lo tanto,
aungque hay una variedad de operadores logisticos disponibles, el mercado es maés
restringido. Esto significa que, a pesar de que la competencia es menor en este sector, la
creciente demanda de servicios logisticos en el pais, combinada con la oferta limitada, tiende

a elevar los precios.

2.2.2.5. Poder de Negociacion de los Compradores.

Previamente, se destaco la complejidad que enfrentan los emprendedores al intentar ingresar
al mercado de neumaticos, identificando diversas barreras de entrada que limitan la incursion
de nuevos actores en la industria. Esta situacion evidencia que no es sencillo establecerse
como distribuidor de neumaticos en Ecuador. Aunque algunos actores han logrado cierta
movilidad en el mercado, otros han identificado la oportunidad de unirse y formar la
Asociacion de Importadores de Neumaticos en Ecuador, conocida como ADINE. Esta
asociacion ofrece servicios que facilitan el proceso de importacién, proporcionando el PGI
y otras certificaciones esenciales. Sin embargo, para acceder a estos beneficios, es necesario
abonar una cuota anual, la cual tiene un costo considerable. Esta situacion refuerza la
percepcion de las dificultades asociadas a la importacion y comercializacion de neumaticos

en el pais.

A pesar de las mencionadas barreras, el mercado ecuatoriano de neumaticos presenta una
amplia competencia, con una diversidad de productos en términos de disefio, calidad y

precio. Esto brinda a los consumidores una vasta gama de opciones adaptadas a sus
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necesidades y preferencias. Es relevante sefialar que, debido a la diversidad en el mercado
de neumaticos, en términos de disefio, dimensiones, calidad y precios, no se ha consolidado
una marca dominante que establezca estandares de precios, a diferencia de lo que ocurre en
otros sectores, como el alimenticio, donde corporaciones como La Favorita ejercen un

liderazgo claro en ciertos productos.

La competencia en el mercado de neumaticos es notablemente amplia, evitando la formacién
de un oligopolio, pero al mismo tiempo, las barreras de entrada mantienen a raya a nuevos
competidores, evitando que los precios caigan drasticamente. En este escenario, los
competidores tienen un poder moderado frente a los distribuidores. Si bien pueden buscar
alternativas si no estan satisfechos con el precio o calidad de un producto, las opciones

disponibles son limitadas debido a las mencionadas barreras.

FLY WHEEL sefiala que, en el caso de la venta de neumaticos Leao Tire, los compradores
ostentan un poder negociador superior al promedio de la industria. Durante las negociaciones
sobre precios y cantidades, los compradores suelen presionar para obtener reducciones en
los precios ofrecidos por la empresa. De hecho, en muchas ocasiones, son los compradores
quienes establecen los precios finales. Esta dindmica se debe, en gran medida, a que la marca
Leao Tyre aun no goza de un reconocimiento solido en el mercado, lo que genera
incertidumbre sobre su calidad. Los compradores aprovechan esta situacién para influir en
las negociaciones. Sin embargo, FLY WHEEL confia en que, con el tiempo y a través de
estrategias promocionales adecuadas, lograran consolidar su posicién y equilibrar el poder

de negociacidn con sus clientes.

2.2.3. Andlisis FODA.

e Fortalezas:

v" Alianza Exclusiva con Leao Tires: La exclusividad de la relacion con Leao Tires
proporciona a Fly Wheel Import una ventaja competitiva en el mercado ecuatoriano.

v' Portafolio diversificado de productos: Fly Wheel Import, importa una gran variedad
de productos de acuerdo a la calidad, dimensiones y estilo del producto, esto permite
a los clientes escoger sobre una gran cantidad de opciones y distinguir la mas
conveniente.

v Experiencia en Importacién: La empresa tiene experiencia en la importacion y

comercializacion de neumaticos, lo que le permite entender y navegar mejor las
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complejidades del mercado.

Buena gestion con proveedores: la empresa Fly Wheel estd constantemente
evaluando los proveedores con los que trabaja, con el fin de asegurar la eficiencia
empresarial.

Buena gestion y control de inventario: Fly Wheel cuenta con mecanismos, tecnologia
y buena comunicacion con el operador logistico para coordinar el inventario y que
este siempre esté disponible al consumidor, sin perjudicar la calidad del producto.
Eficiente entrega y distribucion de neumaticos: las condiciones acordad con el
cliente para la entrega de mercaderia, se cumple la mayoria de ocasiones. En la que
el tiempo de entrega y calidades del producto no se ven perjudicados.

Excelente gestion de estrategia Door to Door: Fly Wheel presenta su competitividad
mercadotécnica en el desarrollo de la estrategia Door to Door, presentando la marca
Leao Tire, educando al cliente y a su vez fidelizandolos.

Persuasiva estrategia de precios: con la estrategia de diferenciacion de precios de
acuerdo a la cantidad comprada, permite persuadir a los compradores a optar en la
compra de mayor cantidad de producto por una reduccién de precio.

Oportunidades:

Promocién de Practicas Sostenibles: Incorporar y promover practicas sostenibles
podria mejorar la reputacién de la empresa y atraer a consumidores conscientes del
medio ambiente.

Tratado de Libre Comercio con China firmado: ElI TLC firmado entre China y
Ecuador puede beneficiar a Fly Wheel con sus importaciones, en las que los procesos
se facilitarian y se espera una reduccion en las barreras arancelarias.

Incremento en la demanda de Neumaticos: para el afio 2023 se estima que el afio
cerrara con un incremento de las importaciones sobre los productos no petroleros
incluyendo los neumaticos. También se espera que las importaciones de llantas
crezcan finalizando al finalizar el presente afio, debido al incremento de su demanda.
Reduccion de ISD: el Impuesto a la Salida de Divisas (ISD), se prevé una reduccion

constante como se ha venido dando desde el afio 2021. Esto puede beneficias a los
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importadores ya que los pagos que se realizan al exterior tendran un menor cargo.
Segmento de estilo de vida de sobrevivientes grande: Los sobrevivientes es un
mercado que constantemente estan en busca de los precios mas bajos en el mercado
para “sobrevivir’. Fly Wheel ofrece entre los precios mas bajos en el mercado de
neumaticos por lo que ofrecer neumaticos a este segmente podria ser una gran
oportunidad.

Segmento de estilo de vida de emergentes en constante crecimiento: con el fin de
emerger y aspirar a un estilo de vida mejora, los emergentes buscan precios bajos al
igual que los sobrevivientes. Fly Wheel también podria enfocar sus esfuerzos en este
segmento considerando que sus precios estan entre los mas bajos del mercado.
Inexistencia de productos sustitutos: Al ser el neumatico un producto irremplazable
por su uso, no existen sustitos que puedan afectar a la fluctuacion de su demanda.
Poder medio de los proveedores: se pudo distinguir que todos los proveedores para
al empres de Fly Wheel Import tienen un poder medio en la negociacion, esto quiere
decir que la empresa siempre va a tener la libertad de negociar o cambiar con distintos

proveedores, para maximizar sus beneficios.

Debilidades:

Baja participacion de ventas: frente a la industria Fly Wheel cuenta con una baja
participacion de ventas con sus neumaticos. Esto quiere decir que la marca Lea Ties
todavia no se encuentra bien posicionada en el mercado.

Falta de estrategias promocionales: con la gran relevancia que tienen los medios
digitales en la actualidad, es necesario que la empresa desarrolle nuevas estrategias
promocionales enfocada a los medios digitales.

Encarecimiento del producto por intermediarios: como la empresa Fly Wheel se
representa por ser un tipo de negocio B2B, negociar con intermediarios provoca que
el precio final hacia el consumidor se incremente y deje de ser tan competitivo en el
mercado.

Servicio Postventa poco eficiente: la empresa no cuenta con un proceso estructurado
para el servicio postventa de la empresa. Esto provoca que los clientes no terminen

de sentirse totalmente satisfechos con el servicio general de la empresa.
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Amenazas:

Riesgo en la perdida de la mercaderia: debido a la gran inestabilidad politica en el
Ecuador la delincuencia se ha incrementado radicalmente, y muchos de los focos de
la delincuencia se ha centrado en el robo y hurto de contenedores importados de gran
valor.

Crisis politica: la empresa Fly Wheel se ha visto limitada a invertir e ingresar a
nuevos mercados debido a la inestable situacion politica que atraviesa el pais, por lo
que ha decidido esperar durante este periodo.

La cultura ecuatoriana y su evasion a la incertidumbre: la cultura ecuatoriana evita
laincertidumbre y a su vez a | ingreso de nuevas cosas al territorio, esto podria influir

negativamente en la penetracion al mercado de la marca Leao Tire

Entorno poco sustentable: en el ecuador no existe una cultura desarrollada hacia la
sustentabilidad y medio ambiente, por lo que resulta complicado desarrollar de
manera adecuada un PGl e inducir a la creacidn de practicas sustentables.
Incremento de regulaciones: al ser los neumaticos un producto de gran cuidado, Fly
Wheel se enfrenta siempre a la incertidumbre en que el gobierno cree nuevas
regulaciones para la nacionalizacion de este producto.

Gran poder de los compradores: los compradores tienen un gran poder al momento
de las negociaciones de precios sobre los neumaticos vendidos. Esto se debe a que la

marca Leao Tires no es muy reconocida en el mercado.
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Tabla 4. Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

Alianza Exclusiva con Leao Tires: Ventaja
competitiva por la exclusividad en Ecuador.

Baja participacion de ventas: Leao Tires aun no
esta bien posicionada en el mercado.

Portafolio diversificado de productos: Amplia
variedad que permite a los clientes elegir segin sus
necesidades.

Falta de estrategias promocionales: Necesidad de
enfogque en medios digitales para la promocion.

Experiencia en Importacion: Comprension y
manejo efectivo de las complejidades del mercado
de importacion.

Encarecimiento por intermediarios: Incremento
del precio final al consumidor, disminuyendo la
competitividad.

Buena gestion con proveedores: Evaluacion
constante para asegurar eficiencia empresarial.

Servicio Postventa ineficiente: Falta de un
proceso estructurado, afectando la satisfaccion del
cliente.

Buena gestion y control de inventario:
Mecanismos y tecnologia en lugar para una
coordinacion efectiva del inventario.

Eficiente entrega y distribucion: Cumplimiento
de condiciones acordadas con el cliente la mayoria
de las veces.

Excelente gestion de estrategia Door to Door:
Competitividad en el desarrollo de estrategias de
venta directa.

Persuasiva estrategia de precios: Diferenciacion
de precios basada en la cantidad comprada para
incentivar mayores ventas.

Oportunidades

Amenazas

Promocion de Practicas Sostenibles: Mejora de
reputacién y atraccion de consumidores eco-
conscientes.

Riesgo de pérdida de mercaderia: Inestabilidad
politica y aumento de delincuencia en Ecuador.

TLC con China: Facilitacion de procesos de
importacion y expectativa de reduccion de barreras
arancelarias.

Crisis politica: Limitacion para invertir e ingresar
a nuevos mercados debido a la inestabilidad
politica.
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Incremento en la demanda de Neumaticos:
Expectativa de crecimiento en las importaciones de
Ilantas.

Cultura de evasion a la incertidumbre:
Resistencia cultural a la entrada de nuevos
productos al mercado.

Reduccion de I1SD: Beneficio para importadores
por reduccion de impuestos desde 2021.

Entorno poco sustentable: Falta de cultura de
sostenibilidad dificulta el desarrollo de précticas
verdes.

Segmento de sobrevivientes grande: Oportunidad
de mercado para ofrecer precios bajos a
consumidores enfocados en economizar.

Incremento de regulaciones: Incertidumbre
gubernamental sobre nuevas regulaciones para la
importacion de neumaticos.

Segmento de emergentes en crecimiento:
Posibilidad de dirigirse a consumidores emergentes
en busca de precios accesibles.

Gran poder de los compradores: Alta capacidad
de negociacién de los compradores debido al bajo
reconocimiento de Leao Tires.

Inexistencia de productos sustitutos: Alta
demanda garantizada por la falta de sustitutos para
los neumaticos.

Poder medio de los proveedores: Capacidad de
negociacion de Fly Wheel Import con diversos
proveedores para maximizar beneficios.

2.2.4. Cruce FODA.

e Estrategias FO: Aprovechar fortalezas para capitalizar oportunidades.

v’ Alianza Estratégica Ampliada: Fortalecer la relacién exclusiva con Leao Tires para

introducir nuevos modelos o gamas de neumaticos que se adapten a las tendencias y

demandas emergentes en el mercado ecuatoriano.

v" Programas de Fidelidad: Implementar programas de lealtad o descuentos para

clientes recurrentes, aprovechando la diversidad del portafolio de productos.

v’ Capacitaciones y Workshops: Organizar eventos educativos sobre la importancia y

beneficios de los neumaticos sostenibles, aprovechando la alianza con Leao Tires.

v" Plataforma Digital Interactiva: Desarrollar una plataforma en linea donde los clientes
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puedan conocer mas sobre los productos, ver tutoriales, y recibir asesoramiento
virtual.

Expansion Geogréafico: Aprovechar la experiencia en importacion para expandir la
presencia de Fly Wheel Import en otras regiones del Ecuador donde la demanda de

neumaticos esté creciendo.

Estrategias DO (Mini-Maxi): Superar debilidades aprovechando oportunidades.

Campafias de Marketing Digital: Lanzar campafias en redes sociales y plataformas
digitales para mejorar el reconocimiento de la marca Leao Tires y aumentar las
ventas

Optimizacion de la Cadena de Suministro: Revisar y mejorar la cadena de suministro
para reducir costos y ofrecer precios mas competitivos, contrarrestando el
encarecimiento por intermediarios.

Programa de Feedback: Implementar un sistema de retroalimentacion postventa para
mejorar continuamente el servicio al cliente.

Alianzas con Talleres Locales: Establecer alianzas con talleres y vulcanizadoras para
ofrecer paquetes o descuentos especiales en servicios relacionados con los
neumaticos.

Certificaciones de Calidad: Obtener certificaciones que avalen la calidad y

sostenibilidad de los neumaticos Leao Tires para fortalecer la confianza del cliente.

Estrategias FA: Utilizar fortalezas para minimizar amenazas.

Seguro de Mercancia: Establecer acuerdos con compafiias de seguros para proteger
la mercaderia durante el proceso de importacion y distribucion.

Educacion al Consumidor: Realizar camparias educativas sobre las ventajas y
caracteristicas unicas de los neumaticos Leao Tires para contrarrestar la evasion a la
incertidumbre.

Alianzas Estratégicas con Entidades Gubernamentales: Establecer relaciones con
entidades gubernamentales para estar al tanto y poder influir en futuras regulaciones.

Programas de Responsabilidad Social: Implementar programas que beneficien a la

71



comunidad y al medio ambiente para mejorar la imagen de la empresa y contrarrestar
posibles criticas.
v’ Capacitacion Continua: Ofrecer capacitaciones constantes al equipo de Fly Wheel

Import para estar preparados ante cambios en el entorno politico y regulatorio.

e Estrategias DA: Reducir debilidades y evitar amenazas.

v Branding y Posicionamiento: Invertir en campafias de branding para mejorar el
reconocimiento y posicionamiento de Leao Tires en el mercado ecuatoriano.

v Diversificacion de Proveedores: Explorar y establecer relaciones con otros
proveedores para reducir la dependencia de un solo socio estratégico y tener mas
opciones de negociacion.

v’ Estrategias de Precios Dinamicas: Implementar estrategias de precios dinamicas que
se ajusten segun la demanda y competencia, para ser mas competitivos en el mercado.

v" Mejora en la Gestion Postventa: Implementar un sistema de gestion postventa mas
eficiente para mejorar la satisfaccion del cliente y reducir reclamaciones.

v Monitoreo Continuo del Entorno: Establecer un equipo o herramienta de monitoreo
constante del entorno politico, econémico y social para anticipar y prepararse ante

posibles amenazas.

Tras el analisis FODA de Fly Wheel Import, es evidente que la empresa cuenta con fortalezas
significativas, como su exclusiva alianza con Leao Tires y su amplia experiencia en
importacion, que le otorgan una ventaja competitiva en el mercado ecuatoriano. Sin
embargo, también enfrenta desafios, especialmente en términos de reconocimiento de marca

y gestion postventa.
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3. ESTUDIO DE MERCADO

En el presente estudio, como su nombre indica, se llevé a cabo una investigacion de mercado.
En primer lugar, se realizaron entrevistas con el personal gerencial de la empresa Fly Wheel
Import. Se prestaron especial atencion a las areas que tienen un mayor impacto en la
investigacion, como la gerencia de Importaciones, la gerencia de Compras Internacionales y
la gerencia de Ventas. Ademas, el estudio de mercado tiene como objetivo determinar las
caracteristicas de la oferta, lo que implico analizar a la competencia de Fly Wheel Import y
la competencia de la marca Leao Tire a través de un estudio de sus paginas web, catadlogos
y cotizaciones. Por otro lado, la determinacién de la demanda también es de suma
importancia para este estudio. Para ello, se llevaron a cabo encuestas entre los clientes fieles
de la empresa, con el fin de conocer su nivel de satisfaccion, asi como identificar sus

requerimientos y preferencias.

3.1. Entrevistas

3.1.1. Informes de entrevistas.

e Informe de la Entrevista a Carolina de la Cruz, Gerente de Importaciones de Fly
Wheel Import.

1. Responsabilidades principales en la empresa:

Carolina de la Cruz desempefia un papel esencial en la estructura de Fly Wheel. Como
gerente de importaciones, su responsabilidad no se limita simplemente a supervisar las
operaciones de importacién. Carolina se encarga de establecer y mantener relaciones con
proveedores internacionales, en particular con aquellos ubicados en China. Ademas,
coordina con otros departamentos, como el de logistica y finanzas, para garantizar que los
neumaticos importados cumplan con los estandares de calidad y lleguen al pais de manera
eficiente. También es responsable de mantenerse al dia con las regulaciones aduaneras y

comerciales, asegurando que Fly Wheel opere dentro de la legalidad.
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2. Desempefio de Fly Wheel en relacion con la importacion de neumaticos chinos:

Segun Carolina, Fly Wheel ha logrado establecerse como uno de los principales
importadores de neumaticos chinos en el pais. A lo largo de los afios, han construido
relaciones sélidas con fabricantes y distribuidores en China, lo que les ha permitido
garantizar productos de alta calidad a precios competitivos. Sin embargo, Carolina también
menciono algunos desafios, como fluctuaciones en los precios y barreras comerciales, pero

a pesar de ello, la empresa ha logrado adaptarse y superar estos obstaculos.
3. Areas de oportunidad en importaciones:

Carolina es consciente de que el mercado esta en constante cambio y que siempre hay areas
de mejora. Mencion6 que, aunque han logrado establecer buenas relaciones con proveedores
chinos, hay oportunidades para diversificar y explorar otros mercados. Ademas, ve potencial
en la implementacion de tecnologias mas avanzadas para rastrear y gestionar las

importaciones, lo que podria reducir costos y tiempos de entrega.
4. Acciones para optimizar procesos de importacion:

Al hablar sobre optimizacion, Carolina sugiere una revision profunda de los procesos
actuales. Considera que la capacitacion del personal es esencial, especialmente en areas
como la gestion de relaciones con proveedores y la comprension de las regulaciones
aduaneras. También ve potencial en la implementacion de sistemas de gestiobn mas modernos
gue permitan un seguimiento en tiempo real de las importaciones y una mejor prediccién de

las demandas del mercado.
5. PGI de Fly Wheel Import:

Carolina expresé su preocupacion con respecto al PGI. Aunque reconoce la importancia de
tener un Plan de Gestion Integral, siente que Fly Wheel ha enfrentado desafios en su
implementacion. Uno de los principales problemas ha sido la falta de claridad en las
directrices y la percepcion de que se trata mas de una obligacion que de una herramienta
para mejorar las practicas de importacion. Ademas, menciond que la empresa ha tenido
dificultades para adaptarse a algunas de las exigencias del PGI, lo que ha generado retrasos

y costos adicionales.
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6. Opinion del PGI propuesto por el ministerio del ambiente:

Carolina mostro una postura critica respecto al PGI propuesto por el ministerio del ambiente.
Aunque reconoce la importancia de promover practicas sostenibles, siente que el PGI no esta
bien estructurado en el contexto ecuatoriano. Segun Carolina, se percibe como una mera
exigencia gubernamental sin un respaldo real para su implementacion. Ademés, menciond
que en Ecuador falta una cultura de sustentabilidad sélida. La falta de capacitaciones y
programas educativos en este ambito hace que las empresas vean el PGl mas como una carga

que como una oportunidad para mejorar.
7. Retos en la implementacion del PGI:

Carolina destacé varios desafios que Fly Wheel ha enfrentado al tratar de implementar el
PGI. Uno de los principales ha sido la adaptacion a las regulaciones cambiantes y, en
ocasiones, ambiguas. También sefialé que la falta de infraestructura y apoyo gubernamental
ha dificultado la transicion hacia practicas mas sostenibles. Ademas, mencion6 que la
percepcion del PGl como una obligacion, en lugar de una herramienta de mejora, ha

generado resistencia tanto interna como externa.
8. Otras estrategias sustentables:

Al ser consultada sobre otras iniciativas de sostenibilidad, Carolina fue clara al mencionar
que, aparte del PGI, Fly Wheel no ha adoptado otros proyectos de sostenibilidad. Explicd
que los recursos y esfuerzos de la empresa se han centrado principalmente en cumplir con
las exigencias del PGI, lo que ha limitado la capacidad de la empresa para explorar y adoptar

otras estrategias sustentables.
9. Beneficios de un plan sustentable:

A pesar de los desafios mencionados, Carolina reconoce que un plan sustentable puede
ofrecer ventajas a largo plazo. No solo se trata de beneficios ambientales, sino también de
ventajas competitivas en el mercado. Una empresa que adopta practicas sostenibles puede
mejorar su imagen publica, fortalecer relaciones con stakeholders y acceder a nuevos

mercados o segmentos de clientes mas conscientes del medio ambiente.
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10. Propuestas para un plan sustentable:

Carolina sugiere que Fly Wheel podria beneficiarse de una colaboracion mas estrecha con
organizaciones ambientales y expertos en sostenibilidad. Estas alianzas podrian ayudar a la
empresa a desarrollar e implementar estrategias sustentables méas efectivas. Ademas,
menciond la importancia de invertir en capacitacion y educacién para los empleados,

promoviendo una cultura corporativa que valore y priorice la sostenibilidad.

En conclusion, la entrevista con Carolina de la Cruz, Gerente de Importaciones de Fly Wheel
Import, ha revelado una perspectiva detallada y enriquecedora sobre la dindmica interna de
la empresa en relacién con las importaciones y la sustentabilidad. Carolina, con su profundo
conocimiento y experiencia en el sector, emerge como una figura central en la estrategia de
importacion de Fly Wheel, equilibrando las demandas comerciales con un compromiso
genuino hacia practicas mas sostenibles. Es notable el énfasis que Carolina pone en la
sustentabilidad, no solo como una responsabilidad regulatoria, sino como un valor
fundamental para Fly Wheel. Su preocupacion por el PGl y su deseo de verlo no solo como
una exigencia gubernamental, sino como una herramienta para promover una cultura de
sustentabilidad mas fuerte en Ecuador, refleja una vision a largo plazo y un compromiso con

el bienestar del pais y del planeta.

A través de sus respuestas, Carolina destaca los desafios que enfrenta la empresa,
especialmente en relacion con el Plan de Gestion Integral de Neumaticos (PGI) y las
regulaciones del Ministerio del Ambiente. Sin embargo, en lugar de ver estos desafios como
obstaculos, Carolina los percibe como oportunidades para mejorar y adaptarse, demostrando

una mentalidad proactiva y orientada a soluciones.

En resumen, la entrevista con Carolina de la Cruz no solo proporciona una comprension
profunda de las operaciones de importacion de Fly Wheel Import, sino que también destaca
la vision y el liderazgo de Carolina en la navegacion de la empresa hacia un futuro mas
sostenible y exitoso. Con lideres como Carolina al frente, Fly Wheel Import esta bien
equipada para enfrentar los desafios y aprovechar las oportunidades del sector de
importacion en Ecuador. Para més informacion sobre esta entrevista se recomienda observar

la guia de entrevista y sus respectivos audios en el Anexo A.1.
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e Informe de la Entrevista a Freddy Xu, Gerente de Compras Internacionales de Fly
Wheel Import.

1. Responsabilidades principales en la empresa:

Freddy, en su posicion de Gerente de Compras Internacionales, tiene una responsabilidad
crucial en el engranaje de Fly Wheel Import. Su labor no se limita simplemente a la
adquisicion de neumaticos. Freddy es el puente entre Fly Wheel y sus proveedores
internacionales, siendo el encargado de establecer, mantener y fortalecer estas relaciones
comerciales. Su habilidad para negociar no solo se centra en los precios, sino también en
asegurar la calidad y cantidad adecuada de neumaéticos que se importaran al Ecuador. Su
experiencia y conocimiento del mercado internacional son vitales para que la empresa pueda

ofrecer productos competitivos en el mercado local.
2. Acuerdo comercial con Shandong Ling Long:

El acuerdo que Fly Wheel Import mantiene con Shandong Ling Long, especificamente con
la marca Leao Tires, es uno de los pilares de su estrategia comercial. Este acuerdo de
exclusividad permite a Fly Wheel tener acceso directo a neuméticos de alta calidad,
disefiados para adaptarse a diversas condiciones y necesidades del mercado ecuatoriano.
Freddy destacd que este acuerdo no solo se basa en transacciones comerciales, sino en una
relacion de confianza mutua y colaboracién, donde ambas partes trabajan juntas para
garantizar la satisfaccién del cliente final.

3. Ventajas y desventajas del acuerdo:

Entre las ventajas, Freddy resalta la exclusividad que les brinda el acuerdo, asegurando un
flujo constante de productos de calidad. Ademas, al tener un contacto directo con el
fabricante, pueden adaptarse rapidamente a las demandas cambiantes del mercado. Sin
embargo, también existen desafios. Al depender en gran medida de un solo proveedor,
cualquier interrupcion en la cadena de suministro o desacuerdo comercial podria tener un
impacto significativo en las operaciones de Fly Wheel. Ademas, la marca Leao Tyre, aunque
de alta calidad, aun no tiene el reconocimiento de otras marcas mas establecidas en el

mercado ecuatoriano.
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4. Oportunidades de mejora en compras internacionales:

Freddy es consciente de que el mundo de las compras internacionales es dinamico y siempre
en evolucion. Mencion6 que, aunque han logrado establecer un sistema eficiente, hay
espacio para la innovacion. La digitalizacion de procesos, la exploracion de nuevos
mercados y proveedores, y la adaptacion a las tendencias globales son areas en las que Fly
Wheel podria mejorar. Freddy también ve potencial en fortalecer la capacitacion del equipo
de compras, asegurando que estén al dia con las ultimas tendencias y técnicas de

negociacion.
5. Aseguramiento de estandares de sustentabilidad en neumaticos Leao Tire:

La sustentabilidad es una preocupacion creciente en el mundo empresarial, y Fly Wheel no
es la excepcion. Freddy explicd que trabajan estrechamente con Leao Tires para garantizar
que los neumaticos cumplan con estandares ambientales rigurosos. Esto implica desde la
seleccion de materiales hasta procesos de fabricacion que reduzcan el impacto ambiental.
Ademas, la empresa se asegura de que estos neumaticos sean reciclables al final de su vida

atil, contribuyendo asi a una economia circular.
6. Opinidn sobre la sustentabilidad de los neumaticos importados:

Freddy, con una mirada reflexiva, compartio que la sustentabilidad es un tema complejo en
la industria de los neumaticos. Aunque los neumaticos Leao Tire cumplen con ciertos
estandares de sustentabilidad, no se pueden considerar completamente amigables con el
medio ambiente. Explicé que la fabricacion de neumaticos implica procesos que, por
naturaleza, tienen un impacto ambiental. Sin embargo, destacd que Leao Tire esta haciendo
esfuerzos significativos para minimizar este impacto, investigando materiales mas

sostenibles y procesos de produccion mas limpios.
7. Diversificacion de neumaticos importados desde China:

Freddy reconocio que, aunque la relacion con Leao Tires ha sido fructifera, es esencial no
poner todos los huevos en una sola canasta. Mencion6 que han considerado la posibilidad de
diversificar sus importaciones, explorando otros proveedores en China que ofrezcan
neumaticos con caracteristicas distintas o que se adapten a nichos especificos del mercado
ecuatoriano. Esta diversificacion no solo reduciria los riesgos asociados con depender de un
solo proveedor, sino que también podria abrir nuevas oportunidades de mercado para Fly
Wheel.

78



8. Tendencias en el mercado internacional de neumaticos sustentables:

Freddy observo que hay una tendencia creciente hacia la sustentabilidad en el mercado
internacional de neumaticos. Las empresas lideres estan invirtiendo en investigacion y
desarrollo para producir neumaticos mas ecoldgicos, ya sea utilizando materiales reciclados,
reduciendo las emisiones durante la produccion o disefiando neumaticos que sean mas
eficientes en términos de consumo de combustible. Freddy cree que estas tendencias
eventualmente se reflejaran en el mercado ecuatoriano, y Fly Wheel debe estar preparado

para adaptarse a ellas.

9. Acciones para minimizar el impacto ambiental durante el proceso de compra

internacional:

Mas alla de la seleccion de neumaticos sostenibles, Freddy compartié que Fly Wheel esta
tomando medidas para reducir el impacto ambiental en todo el proceso de compra
internacional. Esto incluye optimizar las rutas de transporte para reducir las emisiones de
carbono, trabajar con proveedores que utilizan embalajes ecoldgicos y promover précticas

de trabajo sostenibles dentro de su equipo de compras.
10. Futuro de las compras internacionales de neumaticos sustentables:

Al mirar hacia el futuro, Freddy es optimista. Ve un panorama donde la demanda de
neumaticos sustentables crecera, impulsada tanto por la conciencia ambiental de los
consumidores como por las regulaciones gubernamentales. Freddy espera que Fly Wheel
Import, con su compromiso con la calidad y la sustentabilidad, esté a la vanguardia de esta

transformacion, liderando el camino en el mercado ecuatoriano.

En conclusion, la entrevista con Freddy, Gerente de Compras Internacionales de Fly Wheel
Import, ha proporcionado una vision profunda y matizada de la posicion de la empresa en el
mercado internacional de neumaticos y su compromiso con la sustentabilidad. Es evidente
que Freddy, con su vasta experiencia y conocimiento, es una pieza clave en la estrategia de
Fly Wheel, guiando sus decisiones de compra con una combinacion de perspicacia comercial

y responsabilidad ambiental.

Freddy reconoce los desafios inherentes a la industria, desde la dependencia de un solo
proveedor hasta la necesidad de adaptarse a un mercado en constante evolucion. Sin

embargo, su enfoque proactivo y su voluntad de explorar nuevas oportunidades, como la
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diversificacion de proveedores y la adaptacion a las tendencias de sustentabilidad,

demuestran una vision de futuro y un compromiso con la excelencia.

Ademas, es notable el énfasis que Freddy pone en la sustentabilidad, no solo como una
tendencia del mercado, sino como una responsabilidad corporativa. A través de sus palabras,
se percibe una genuina preocupacion por el impacto ambiental de los productos y procesos
de Fly Wheel, asi como una determinacion de liderar el cambio hacia practicas mas

sostenibles en la industria de neumaticos en Ecuador.

En resumen, la entrevista con Freddy no solo arroja luz sobre las operaciones y estrategias
actuales de Fly Wheel Import, sino que también ofrece una vision esperanzadora del futuro
de la empresa en un mundo cada vez mas consciente de la importancia de la sustentabilidad.
Con lideres como Freddy al mando, Fly Wheel Import esta bien posicionada para enfrentar
los desafios del mafiana y aprovechar las oportunidades que se presenten. Para mas
informacidn sobre esta entrevista se recomienda observar la guia de entrevista y sus

respectivos audios en el Anexo A.2.
¢ Informe de Entrevista: Eduardo Caicedo, Gerente de Ventas de Fly Wheel Import
1. Responsabilidades Principales:

Como Gerente de Ventas, Eduardo Caicedo desempefia un papel integral en la definicion de
la direccidén estratégica de las operaciones de ventas de Fly Wheel Import. Su
responsabilidad abarca desde la gestion de un equipo de ventas dinamico hasta la
formulacién de estrategias de mercado que se alineen con los objetivos corporativos.
Caicedo supervisa la cadena de ventas completa, asegurando que cada miembro del equipo
esté equipado con las herramientas y el conocimiento necesarios para impulsar el
crecimiento. Su enfoque esta en construir y mantener relaciones duraderas con los clientes,
lo que se traduce en una mejor comprensién de las necesidades del mercado y la capacidad
de adaptarse rapidamente a los cambios del sector.

2. Proceso de Ventas y Postventa:

La evaluacion de Caicedo sobre el proceso de ventas y postventa de la empresa refleja un
compromiso con la excelencia operativa y la satisfaccion del cliente. El destaca que la clave
del éxito radica en la capacidad de la empresa para ofrecer no solo productos de calidad sino
también un servicio postventa que exceda las expectativas. La retroalimentacion de los

clientes es un componente esencial de su estrategia, permitiendo a Fly Wheel Import ajustar
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sus practicas y mejorar continuamente. Caicedo enfatiza que un servicio postventa proactivo
es fundamental para fidelizar a los clientes y generar ventas repetidas, elementos cruciales

para el crecimiento sostenido de la empresa.
3. Desafios con Neumaticos Leao Tire:

Los neumaticos Leao Tire presentan desafios unicos en el mercado ecuatoriano, segin
Caicedo. La principal dificultad radica en la introduccion y posicionamiento de una marca
extranjera en un mercado ya saturado con opciones establecidas. Caicedo reconoce que la
diferenciacion de la marca requiere un esfuerzo concertado para destacar las cualidades
unicas de los neumaticos Leao Tire, como su rendimiento y fiabilidad. Ademas, la empresa
debe superar la barrera de la percepcién de marca, invirtiendo en educacion del consumidor

y marketing estratégico para construir confianza y reconocimiento.
4. Estrategia Mercadotécnica:

La estrategia mercadotécnica para Leao Tire estd en una fase de revitalizacion y expansion.
Caicedo y su equipo estan explorando vias innovadoras para aumentar la presencia de la
marca en el mercado. Esto incluye la adopcion de tacticas de marketing digital para llegar a
una audiencia méas amplia y la busqueda de alianzas estratégicas que puedan abrir puertas a
nuevos segmentos de mercado. La estrategia también contempla la participacion en ferias y
eventos del sector, lo que permite a Fly Wheel Import demostrar directamente las ventajas

de los neumaticos Leao Tire a potenciales clientes y socios.
5. Comparacion de Demanda de Neumaticos:

En su analisis comparativo, Caicedo sefiala que, aunque la demanda de neumaticos Leao
Tire es sOlida, la marca adn lucha por capturar una mayor cuota de mercado frente a
competidores con mayor trayectoria. La estrategia de la empresa se centra en resaltar la
superioridad de Leao Tire en términos de calidad y precio, buscando asi convencer a los
consumidores de que la marca no solo cumple, sino que supera las expectativas. Caicedo es
consciente de que la lealtad a la marca y la percepcion del consumidor son factores criticos
que influyen en la decision de compra, y por ello, la empresa se esfuerza por fortalecer su

imagen de marca y su propuesta de valor.
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6. Respuesta del Mercado Ecuatoriano:

Segun Caicedo, la acogida de los neumaticos Leao Tire en Ecuador ha sido notablemente
positiva, lo que demuestra la efectividad de las estrategias de marketing y la calidad del
producto. Sin embargo, no deja de reconocer que el mercado ecuatoriano es complejo y que
la empresa debe seguir trabajando arduamente para consolidar la presencia de la marca. La
respuesta del mercado es un reflejo del esfuerzo de Fly Wheel Import por entender y
satisfacer las necesidades especificas de los consumidores ecuatorianos, adaptando su oferta

a las expectativas de rendimiento y precio del mercado local.
7. Venta de Neumaticos y Sustentabilidad:

Caicedo es consciente de que la sustentabilidad se ha convertido en un factor diferenciador
en la industria de neumaticos. La empresa estd explorando coémo integrar practicas
sostenibles en su modelo de negocio, no solo para mejorar su imagen de marca sino también
para alinearse con las tendencias globales y las expectativas de los consumidores. Caicedo
ve la sustentabilidad como una inversion a largo plazo que puede generar un valor

considerable para la empresa y sus stakeholders.
8. Percepcidon de Sustentabilidad entre Clientes:

La percepcion de los clientes sobre la sustentabilidad de los neumaticos Leao Tire es diversa,
y Caicedo reconoce gue aun hay un largo camino por recorrer en términos de educacién y
concienciacion. Mientras que algunos clientes valoran y buscan productos sostenibles, otros
se mantienen enfocados en factores tradicionales como el costo y la durabilidad. La empresa
estd comprometida a cambiar esta percepcion mediante campafias de concienciacion y

demostrando el valor afiadido de los neumaticos sostenibles.
9. Mecanismos de Segmentacion de Mercado:

Fly Wheel Import emplea una segmentacion de mercado sofisticada, basada en analisis
detallados del comportamiento del consumidor y datos demograficos. Caicedo destaca que
entender las preferencias y necesidades de los distintos segmentos de mercado es
fundamental para el éxito de las ventas. La empresa utiliza esta informacion para
personalizar su enfoque de ventas y marketing, asegurando que los mensajes y productos

sean relevantes para cada grupo objetivo.
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10. Clientes de Fly Wheel:

La base de clientes de Fly Wheel Import es variada, incluyendo tanto a consumidores finales
como a distribuidores. Caicedo subraya la importancia de entender las diferencias entre estos
grupos para ofrecer soluciones adecuadas. Para los consumidores directos, la empresa se
enfoca en la experiencia de compra y la satisfaccion del producto, mientras que, para los

distribuidores, se centra en la eficiencia logistica y el soporte de ventas.

En este contexto, Caicedo reconoce que una caracteristica importante que deben tener sus
clientes directos es que sean vendedores de llantas. Como preferencia, Caicedo menciona
que las vulcanizadoras o talleres mecanicos son clientes clave. Esto se debe a que, ademas
de vender los neumaticos como productos, estos clientes tienen la oportunidad de ofrecer
servicios relacionados con las llantas, lo que aumenta la visibilidad de los productos en el

mercado.

Para ser mas especificos, Caicedo se esfuerza por establecer contacto directo con el gerente
general o el gerente de compras de estos clientes para llegar a acuerdos mas oportunos.
Ademas, identifica que la mayoria de sus clientes son hombres de entre 35 y 55 afios de

edad, con un ingreso medio, seglin su experiencia como vendedor.
11. Caracteristicas Principales de los Clientes de Leao Tire:

En el caso de la caracterizacidon de los clientes de Leao Tire, Caicedo menciona que el
mercado se amplia en comparacion con los clientes directos de Fly Wheel Import. Parte de
la premisa de que sus clientes son todos aquellos que tienen la necesidad de comprar llantas

para sus vehiculos. Desde esta perspectiva, los clientes deben ser propietarios de un vehiculo.

Segln su experiencia, Caicedo afirma que las personas que mas se acercan a comprar
neumaticos son hombres de entre 30 y 55 afios de edad. Ademas, deduce que para ser
propietario de un vehiculo en general, una persona debe tener un rango de ingresos que

abarca desde medios-bajos hasta medios y medios-altos.
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12. Interés en Neumaticos Sustentables:

El interés en neumaticos sustentables esta en ascenso, y Caicedo nota una tendencia
particularmente fuerte entre los consumidores jovenes y urbanos, que estdn mas informados
sobre los problemas ambientales. Estos consumidores no solo buscan neumaticos que sean
amigables con el medio ambiente, sino que también exigen practicas empresariales
responsables en toda la cadena de suministro. Fly Wheel Import esta respondiendo a esta
demanda con iniciativas de marketing y educacion que resaltan sus esfuerzos por la

sustentabilidad.
13. Educacion al Cliente sobre Sustentabilidad:

La educacion del cliente es un pilar clave en la estrategia de ventas de Fly Wheel Import.
Caicedo y su equipo estan implementando programas de educacién para informar a los
clientes sobre los beneficios de los neumaticos sustentables. Esto incluye material de
marketing, talleres y eventos que promueven una mayor conciencia ambiental. Caicedo cree
que, al educar a los clientes, no solo se fomenta la lealtad a la marca, sino que también se

impulsa un cambio positivo en la industria.
14. Proyecciones de Ventas de Neumaticos Leao Tire:

Las proyecciones de ventas para los neumaticos Leao Tire son optimistas. Caicedo menciona
que, basandose en andlisis de mercado y tendencias actuales, la empresa espera un
crecimiento significativo en los proximos afios. Este crecimiento se atribuye a una
combinacién de factores, incluyendo la expansion de la conciencia ambiental, la mejora
continua de la calidad del producto y las estrategias de marketing enfocadas. La empresa
esta invirtiendo en investigacién y desarrollo para asegurar que sus productos sigan siendo

competitivos y relevantes para las necesidades del mercado.
15. Futuro de la Venta de Neumaticos Sustentables:

Mirando hacia el futuro, Caicedo ve un horizonte prometedor para los neumaticos
sustentables en Ecuador. El cree que la tendencia hacia la sustentabilidad es irreversible y
que Fly Wheel Import esta bien posicionada para ser un lider en este espacio. La empresa
estd comprometida a seguir las mejores practicas ambientales y espera que su enfoque en la
sustentabilidad no solo atraiga a una base de clientes mas amplia, sino que también

establezca un nuevo estandar en la industria de neumaticos.
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En conclusidn, la entrevista con Eduardo Caicedo, Gerente de Ventas de Fly Wheel Import,
revela una empresa en una encrucijada de oportunidades y desafios. Caicedo ha delineado
un panorama de Fly Wheel Import como una entidad que esta profundamente comprometida
con la excelencia operativa, la satisfaccion del cliente y la innovacion en sus practicas de
ventas y marketing. La empresa se enfrenta a la tarea de consolidar la presencia de los
neumaticos Leao Tire en un mercado competitivo, mientras educa a los consumidores sobre

la importancia de la sustentabilidad en la industria automotriz.

La estrategia de Fly Wheel Import, bajo la guia de Caicedo, muestra un enfoque
multifacético que abarca desde la segmentacion de mercado hasta la implementacion de
practicas sostenibles. La empresa no solo busca responder a las tendencias actuales, sino que
también aspira a ser pionera en la adopcion de practicas empresariales responsables. La
visién de Caicedo para el futuro es una que ve a Fly Wheel Import no solo como un
distribuidor de neumaticos sino como un lider en la promocién de productos y practicas

sostenibles.

El compromiso con la educacion del cliente y la adaptacién a las demandas cambiantes del
mercado son testimonio del dinamismo de la empresa y de su capacidad para proyectarse
hacia el futuro. La direccion de Caicedo sugiere que Fly Wheel Import esta en el camino
correcto para lograr un crecimiento sostenible y para establecerse como un referente en el
mercado de neumaticos en Ecuador, con un enfoque que podria servir de modelo para la
industria en su conjunto. Para mas informacion sobre esta entrevista se recomienda observar

la guia de entrevista y sus respectivos audios en el Anexo A.3.

3.2. Observaciones

3.2.3. Comportamiento de la competencia.

El estudio sobre el comportamiento de la competencia, permitird conocer como estos operan
desde el punto de vista de la comercializacion y a su vez el comportamiento de la demanda
en la industria de los neumaticos. En el presente estudio dividiremos el andlisis entre la

competencia de la marca y distribuidores de Fly Wheel Import en el Ecuador:
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e Competencia de la marca Leao Tire:

En el Capitulo 2 se identifico que para la marca Leao Tire, los principales competidores son
Hankook, Kumho y Toyo Tires:

v Hankook

LANTAST7<=

—~ TAMANO DE LLANTA  MEDIDA DE LLANTA

Figura 17. Interfaz de inicio de la distribuidora de neumaticos Hankook de la empresa
Llantas 777

Fuente: (Lantas 777, 2023)
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Figura 18. Catalogo de neumaticos Hankook de la empresa Llantas 777

Fuente: (Lantas 777, 2023)
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TIRECLUB Ecuador
hitps {fwww llantas_com_ ec » Llantas Hankook

Llantas Hankook
Compra Llantas Hankook en tienda o en linea en llantas com_ec | Multiples opciones de pago +
Envio/lnstalacion - Gratis v Ofertas + Todos los ...

; RUEDALLANTAS
= https firuedallantas.com : Hankook

Llantas Hankook - Quito Ecuador

Llantas Hankook en Quito Ecuador para autos, camionetas y camiones. Llantas Hankook rin
12, rin 13, rin 14, rin 15, rin 16, rin 17, rin 18, rin 19, rin 20, ..

m autocorner.com.ec
hitps ffwww.autocorner.com.ec » collections » hankook

HANKOOK - Autocorner EC | AutocornerEc

BATERIA MF95E41R CAJAN100 CCA (830) | HANKOOK. 5145.28. No reviews. HANKOOK

Detalles - BATERIA MFE5-750 CAJA 65 CCA (750) | HANKOOK. $115.28. No reviews.

Figura 19. Lista de busqueda sobre Ilantas Hankook en Ecuador.
Fuente: (Google, 2023)

La Figura 17 presenta la interfaz de la distribuidora ecuatoriana "Llantas 777". Esta interfaz
revela una amplia gama de neuméticos de diversas marcas reconocidas en el Ecuador,
incluida la marca Hankook. Sin embargo, como se indica en la Figura 19, se determiné que
Hankook no tiene una presencia oficial en Ecuador, lo que sugiere que los fabricantes no
han establecido un proceso de comercializacién directa en el pais. Esta situacion brinda a
importadores y distribuidores, como Llantas 777, la oportunidad de comercializar estos

productos.

La plataforma de Llantas 777 estd meticulosamente disefiada, destacando por su claridad y
facilitando una experiencia de usuario intuitiva y agradable. Proporciona informacion
detallada, permitiendo que los clientes potenciales conozcan la calidad y precios de las
diversas marcas disponibles en la tienda virtual. Como se ilustra en la Figura 18, mediante
palabras clave, los usuarios pueden acceder rapidamente a los detalles del neumatico deseado
y proceder con su compra. En cuanto a la estructura de precios, la plataforma ofrece tarifas
moderadamente competitivas; en comparacion con otros competidores, sus precios se sitlian

en un rango medio, con un valor aproximado de $170.99 por un par de unidades.

87



v Kumho
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Figura 20. Interfaz de inicio de la empresa Kumho en Ecuador

Fuente: (Kumho, 2023)
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Figura 21. Catalogo de neumaticos Kumho de la empresa Llantas 777

Fuente: (Lantas 777, 2023)

La Figura 20 presenta la pagina principal de la marca Kumho. A través de su sitio web, se
puede acceder a un extenso catadlogo que detalla la gama de productos de la marca. Este
catalogo proporciona informacion exhaustiva sobre la calidad y especificaciones de
fabricacion de las llantas. Sin embargo, no se encontrd una opcién directa para la compra de
neumaticos, lo que sugiere que Kumho se enfoca principalmente en ventas a intermediarios,
siguiendo un modelo de negocio B2B.
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Las llantas de la marca Kumho estan disponibles en la reconocida importadora y
distribuidora Llantas 777, lo que indica que uno de los intermediarios clave de Kumho es
esta distribuidora. Llantas 777 ofrece un catalogo diverso de productos Kumho, abarcando
tanto automoviles como camionetas. El catalogo refleja una variedad de precios, que varian
segun el disefio, dimensiones y otras caracteristicas de las llantas. Es notable que los precios
de Kumho tienden a ser mas altos en comparacion con los de Hankook, con un costo

aproximado de $180.99 por un par de unidades.
v Toyo Tires

TOVYO TIRES ENCUENTRA TU NEUMATICO @ ENCUENTRA TU DISTRIBUIDOR = INICIO
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NUEVO :
() OPEN COUNTRY R/T TRAL

Figura 22. Interfaz de inicio de la empresa Toyo Tires en Ecuador

Fuente: (Toyo Tires, 2023)
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Llantas para automéviles

Camionetas / SUV

Furgonetas /
Camionetas

Camiones

STANDARD
NanoEnergy3
TEO PLUS
Toyo 350

SOMOS TOYO ESCOGE TU LLANTA

DEPORTIVA

Proxes TM1 »
Proxes T1-R »
Proxes 4 (PX4) »

Figura 23. Catalogo de neumaticos de la empresa Toyo Tires en Ecuador.

Fuente: (Toyo Tires, 2023)
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Toyo Tires, al igual que Kumho, se ha establecido firmemente en el mercado ecuatoriano.
Su pégina web exhibe una amplia gama de neumaticos disponibles para el consumidor
ecuatoriano. No obstante, Toyo Tires opera principalmente bajo un modelo de negocio B2B,
centrando sus ventas en intermediarios. Para facilitar el acceso de los consumidores finales
a sus productos, la pagina web sugiere distribuidores destacados basdndose en la ubicacion

y preferencias del usuario.

La Figura 24 muestra el catdlogo de neumaticos de Llantas 777, lo que nos permite inferir
que esta empresa actlla como distribuidora de Toyo Tires en Ecuador. La plataforma de
Llantas 777 presenta una extensa variedad de productos de la marca Toyo Tires, poniéndolos
al alcance de los clientes. En cuanto a precios, Toyo Tires se destaca por ofrecer valores mas
competitivos en comparacion con otras marcas, con un precio promedio aproximado de

$109.99 por neumatico.

MEG&X] | Buscarenel emdlogo Q (7) Prequntas Frecuentss © Locales &7 Crdito Directo
W LMol

AFILIACION ~ CATALOGO  MEGA COMUNIDAD  MEGARECETAS  BENEFICIOS — MEGADESCUENTOS  VERMAS

TEMNHADA DE & ! Del 3.1 d? agosto al 1 noviembre de 2023

: Appg\;FEHA YA!

Plioy GRATIS =)

—.B02...
ST DN Gotinental S S

Producto bajo sistema de promocion. Valido del 31 de agosto al 1 de noviembre de 2023. Aplica mejor beneficio. Planes diferidos sin iniereses aplican tanto para
afiliados como para no afiliados y sobre montos minimos desde $30 a 3 meses, 360 a 6 meses y $120 a 12 meses. Mas informacion en: vww.megamaxi.com

Figura 25. Interfaz de inicio de la empresa MegaMaxi de la corporacion La Favorita.

Fuente: (MegaMaxi, 2023)
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Figura 26. Catalogo de neumaticos de la empresa MegaMaxi de la corporacién La Favorita
Fuente: (MegaMaxi, 2023)

La Figura 25 presenta la pagina de inicio de MegaMaxi, una empresa que forma parte de la
corporacion La Favorita. A simple vista, se destaca la diversidad de productos que
MegaMaxi ofrece, siendo los neumaticos una de las categorias destacadas dentro de su
extenso catalogo. La plataforma web esta disefiada para incentivar al usuario a adquirir
neumaticos, resaltando promociones y modelos que pueden resultar atractivos para los
clientes. La navegacion en el sitio es intuitiva, con informacién presentada de manera clara

y concisa, facilitando la experiencia de compra.

Al explorar el catdlogo, se aprecia una vasta seleccion de neumaticos de diversas marcas
reconocidas en Ecuador. No obstante, es evidente que la marca Continental ocupa un lugar
preponderante en la oferta de MegaMaxi. Desde el inicio, se promociona activamente esta
marca, destacando ofertas y precios competitivos. Ademas, la presencia de mdaltiples
Ilamados a la accion sugiere un fuerte impulso hacia la adquisicion de neumaticos de esta

marca en particular.
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Figura 27. Interfaz de inicio de la empresa CORAL
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Figura 28. Catalogo de neumaticos de la empresa CORAL
Fuente: (CORAL, 2023)

La Figura 27 presenta la interfaz principal de la empresa El Coral, previamente identificada
como competencia directa de Fly Wheel. A diferencia de MegaMaxi, EI Coral no destaca
los neumaticos como uno de sus productos principales en la pagina de inicio. En lugar de
ello, se enfoca en promociones generales de diversos productos, sin especificar o resaltar la
oferta de neumaticos. Esta omision podria interpretarse como una debilidad en su estrategia
de marketing. No obstante, la plataforma de El Coral es intuitiva y de facil navegacion, lo
gue optimiza la experiencia del usuario al buscar y adquirir productos, incluidos los

neumaticos.
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A través de los filtros disponibles en el sitio, los usuarios pueden explorar el catalogo de
productos de la empresa de manera eficiente. En el caso de los neumaticos, El Coral ofrece
opciones para filtrar por marca, caracteristicas y dimensiones, facilitando la bdsqueda. A
diferencia de MegaMaxi, EI Coral no parece tener una inclinacion particular hacia alguna
marca de neumaticos. Sin embargo, un punto a destacar es que, a pesar de ofrecer
promociones atractivas, los precios de El Coral tienden a ser més asequibles, marcando una

diferencia notable en el mercado.
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Figura 29. Interfaz de neumaticos de la empresa Andina
Fuente: (Importadora Adina, 2023)
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Figura 30. Catalogo de neumaticos de la empresa Andina

Fuente: (Importadora Adina, 2023)

94



Andina se destaca como una prominente importadora y distribuidora de neumaticos,
ofreciendo una amplia gama de modelos para diversos vehiculos. Esta diversidad es evidente
en la interfaz de su pagina web, como se ilustra en la imagen 29. Sin embargo, la havegacion
en el sitio no es particularmente intuitiva, lo que podria dificultar la experiencia del usuario
y desincentivar la compra de neumaticos. Ademas de su oferta principal, Andina
complementa su propuesta de valor con servicios adicionales como alineacién vehicular y

diagnostico automotriz, lo que podria representar una ventaja competitiva en el mercado.

La Figura 30 revela el catalogo de Andina, y a diferencia de otros competidores, no se
exhiben los precios de los neumaticos directamente en la web. Para obtener una cotizacion,
es esencial establecer contacto con un representante de ventas de la empresa. Este proceso,
aunque mas personalizado, podria percibirse como tedioso para algunos compradores, lo que
podria ser una desventaja. A través de una consulta directa con un vendedor, como se
muestra en la imagen 31, se recomend6 un neumatico de la marca Continental, cuyo precio
resultd ser superior al de la competencia. Esta interaccion sugiere que la marca Continental
es un producto estrella para Andina, ya que no solo se destaca en varias secciones de la

interfaz, sino que también fue la primera opcidn de venta presentada.

Cliente: CONSUMIDOR FINAL No. 23100103
Atencion: Fecha: 23 de octubre de 2023
Vendedor: OFICINA Local: 80
Moneda: USD CONCEPTO: CONSUMIDOR FINAL
[ copico | DESCRIPCION ARTICULO unibAp | Pw.p [canT.| TOTAL DESCUENTO [ TotAL
LLANTAS 235/60R 16 CROSSCONTACT LX25 100T -
0123192 SNTTINEITTAL UNI 169,19 4,00 676,76 30,00% 203,04 473,72
9706073 VALVULAS TR-413 BLACK JACK UNI 0,14 4,00 0,56 10,00% 0,04 0,52
9799049 PESAS ADHESIVAS DE 3 0Z UNI 0,48 9,00 4,32 10,00% 0,45 3,87
9899003 ALINEACION TOTAL LIVIANOS UNI 16,00 1,00 16,00  0,00% 0,00 16,00
9899001 BALANCEO AUTO/ CAMIONETA (LIVIANOS) UNI 3,00 4,00 12,00  0,00% 0,00 12,00
0199043 ECOVALOR (GESTION NEUMATICOS USADOS) UNI 1,00 4,00 4,00 0,00% 0,00 4,00
SUBTOTAL: 713,64 203,53 510,11
BASE TARIFA 0%: 0,00
Forma de Negodiacion: CONTADO BASE TARIFA 12.00% : 510,11
IVA 12.00%: 61,21

Vélido hasta: 28 de octubre de 2023

TOTAL: 571,32

Precio sujeto a cambio sin previo aviso.

Observacion: U s

Figura 31. Cotizacion sobre neumaticos de la empresa Andina

Fuente: (Importadora Adina, 2023)

En la figura 31 se muestra la cotizacion realizada por un asesor especializado de la empresa
andina, en esta se detalla los neumaticos mejor recomendados para un cliente con un

vehiculo automovil. En esta se observa la recomendacion de neumaticos continental, mas el
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servicio de instalacion de los neumaticos. Este servicio representa una propuesta de valor

agregado de la empresa frente a la competencia.
En base a las observaciones y el analisis hecho se identifico lo siguiente:

v Los competidores de Fly Wheel Import demuestran un profundo entendimiento del
comercio electrénico, lo cual se manifiesta en el disefio y funcionalidad de sus
paginas web. Estas plataformas, con sus interfaces amigables y catélogos detallados,
no solo informan al usuario sobre la empresa, sino que también lo persuaden hacia

la adquisicion de neumaticos.

v Se ha determinado que Llantas 777 actia como un rival directo para Fly Wheel
Import y la marca Leao Tire. Esta distribuidora ofrece una extensa gama de
neumaticos, incluyendo marcas que compiten directamente con Leao Tire, y que se

presentan a precios competitivos, como es el caso de Hankook, Kumho y Toyo Tires.

v" En cuanto a otras distribuidoras que compiten con Fly Wheel Import, como La
Favorita y Andina, ambas destacan a Continental como su marca principal. Aunque
Continental no se percibe como una competencia directa para Fly Wheel Import, las
observaciones sugieren que Continental podria representar una significativa

competencia indirecta para Leao Tire.

3.3. Encuestas

Las encuestas desempefiaron un papel crucial en la caracterizacién de la oferta y la demanda
en esta investigacion. Se ha considerado relevante realizar encuestas exclusivamente a los
clientes actuales fidelizados de Fly Wheel Import, ya que esto nos permitira comprender
tanto la satisfaccion de los clientes como sus necesidades y preferencias. Estos aspectos estan
estrechamente vinculados a la investigacion sobre la importancia de la sustentabilidad en la

industria y el mercado.

Por esta razén, se ha optado por dividir las encuestas en tres secciones distintas. La primera
seccidn se enfoca en evaluar la satisfaccion de los clientes con respecto a Fly Wheel Import.
La segunda seccion se centra en medir la satisfaccion de los clientes con la marca de
neumaticos Leao Tire. Finalmente, la tercera seccion se dedica a investigar los requisitos y
las preferencias de los consumidores, especialmente en lo que respecta a la importancia de

la sustentabilidad en la industria y el mercado.
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El primer paso para llevar a cabo las entrevistas con los clientes de Fly Wheel es determinar
el tamafio de la muestra dentro de la poblacion. En este contexto, se ha establecido que se
trata de una poblacién finita, lo que significa que, debido a la limitada amplitud de la
poblacidn, esta se encuentra restringida a los clientes actuales de la empresa Fly Wheel. La
mayoria de las ventas de la empresa se dirigen hacia intermediarios, como se habia
mencionado anteriormente, lo que la clasifica como una empresa B2B. Segun la informacion

proporcionada por Fly Wheel, la poblacion consta de 27 empresas.

Una vez identificada la poblacién, es crucial determinar el tamafio de la muestra en una
poblacion finita. Para este propdsito, se utilizara la siguiente formula para calcular el tamafio

de la muestra en poblaciones finitas.

_1\. jj_--g'l' :-._.5'.':
e- % [(N—1)+2Z% xpx(l—p)

T —

Donde:
» (n) es el tamafio de la muestra.
» (N) es el tamafio de la poblacién.

» (2) esel valor Z correspondiente al nivel de confianza deseado (por ejemplo, para un
95% de confianza, (Z = 1.96).

> (p) es la proporcion estimada del atributo en la poblacion (si no tienes una estimacion

previa, puedes usar (p = 0.5) para maximizar el tamafio de la muestra).

» (e) es el margen de error deseado (por ejemplo, 0.05 para un margen de error del
5%).

En el presente estudio, el objetivo principal es determinar el tamafio de la muestra,
representado por (n). Segun la informacion proporcionada por Fly Wheel, el tamarfio de la
poblacion (N) se ha establecido en 27 clientes. En este contexto, el nivel de confianza (Z) se
fija en 1,96, lo que equivale a un nivel de confianza del 95%. Para el valor de la proporcion
poblacional (p), se busca maximizar el tamafio de la muestra, por lo que se utiliza el valor
estandar de 0,5. Por ultimo, se ha establecido un margen de error (e) del 5%. Con estos

parametros definidos, la formulacion del problema se presenta de la siguiente manera:
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."'i" .2:"_“' :.:_J'.':

= (N—-1)xe*+Z*xpx{1—p)
B 973 1.96% 0.5 (1—0.5)
= B =005 1,062 x0.5%(1—0.5)
o 9753 84160.5%0.5
it = 3§ 0.0025-3.8416%0.5=0.5
 97%3.841620.25
n 1.065—07.0604
__ 2608272
£ 1.0254
n == 25,44

Como se ha demostrado el tamafio de la muestra (n) ha dado como resultado 25 clientes de
Fly Wheel Import. En este sentido se seleccion6 a 25 clientes aleatorios, para realizar las
encuestas, creadas bajo la plataforma de Google forms, en la que de forma digital los clientes

Ilenaron por dispositivos moviles o computadoras.

3.3.1. Analisis de encuesta

Una vez terminado el proceso de encuesta se procedio con el presente analisis que muestra
la informacidn sobre los resultados obtenidos de la correspondiente encuesta. El analisis se
realizd de acuerdo a como la encuesta fue creada, bajo los segmentos de satisfaccion de Fly

Wheel, Marca Leao Tire y requerimientos y preferencias del consumidor.
A continuacion, se muestra las preguntas encuestadas con su correspondiente tabulacion:

e Pregunta 1.

¢ Qué cargo tiene la persona que llenaréa la cuesta? *
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10

8
6
6
4
4
2
2
0 0 0 O 0 0 0O 0 0 0 O
0
Cargo de los clientes
encuestados
B Gerente general gerente de compras Gerente administrattivo otro

Figura 32. Grafico de barras sobre cargo de los clientes encuestados

En la figura de la pregunta 1, se presentan los resultados de la encuesta que muestra los
cargos de los clientes de Fly Wheel. De las perso  nas encuestadas, 13 estan vinculadas a
la gerencia de compras de sus respectivas empresas. Ademas, 6 de las 25 personas
encuestadas ocupan puestos de gerentes administrativos, y 4 de las 25 son gerentes generales
de sus empresas. Esto significa que la gran mayoria, es decir, 23 de las 25 personas

encuestadas, desempefian cargos gerenciales en sus empresas.

Segun Paul Hoang, los gerentes son responsables de dirigir y tomar decisiones basadas en
una vision integral del negocio. Por lo tanto, se considera que las respuestas futuras de la
encuesta seran precisas y estaran en linea con la vision de las gerencias de los diversos
distribuidores de Fly Wheel. Ademas, estas personas encuestadas poseen experiencia directa
con la empresa Fly Wheel Import y cuentan con un profundo conocimiento del mercado de

neumaticos en Ecuador.
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e Pregunta 2.

¢Como calificaria su experiencia general con Fly Wheel Import?

La siguiente tabla muestra afirmaciones sobre |la satisfaccion en relacion
a la experiencia que tiene con Fly Wheel. Considere la siguiente
nomenclatura para su respuesta:

1: Muy identificado

2: Me identifico

3: Me identifico parcialmente
4: No me identifico

5: Para nada identificado

6. No aplica en mi

Filas Columnas
1. La atencién sobre mis inquietudes fuero... X 1
2. El personal de Fly Wheel fue amabley pr.. X 2
3. El vendedor supo asesorarme correctam... 3
4. El proceso de venta fue rapida y eficiente X 4
* 5. La entrega del producto fue répido y opor... X 5
6. No hubo ningtn problema ningun proble... X 6.
7. Todos y problemas e fueron solventados ... X Afiadir una columna

8. Fly Wheel maneja una buena informacién.. X
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Figura 33. Grafico de satisfaccion de los clientes de Fly Wheel Import

El grafico de satisfaccion de los clientes de Fly Wheel Import presenta datos cuantitativos
sobre la experiencia de los clientes en relacion a tres etapas clave de la venta. En el primer
elemento, "La atencién sobre mis inquietudes fueron rapidas y claras"”, observamos que la
mayoria de los clientes se sienten identificados con la afirmacién, con 7 personas eligiendo
"Muy identificado™ y 8 personas optando por "Me identifico”. Sin embargo, también hay una
presencia notable de clientes que se sienten parcialmente identificados (4 personas) y un
pequefio grupo que no se identifica o no se siente identificado en absoluto (3 personas). Esto
sugiere que, aunque la atencion es generalmente positiva, existe un margen de mejora en la

rapidez y claridad con la que Fly Wheel Import responde a las inquietudes de sus clientes.

El segundo aspecto evaluado es la amabilidad y profesionalismo del personal de Fly Wheel
Import. El grado de satisfaccion es ligeramente mas alto, con 9 personas sintiéndose muy
identificadas y 7 sintiéndose identificadas, lo que indica una percepcion favorable del trato
humano y la conducta profesional del equipo. Solo 5 personas se sienten parcialmente
identificadas, y ninguno de los encuestados eligi6 las opciones mas negativas. Este es un
indicador fuerte de que el personal de Fly Wheel Import estd haciendo un trabajo

considerablemente bueno en términos de servicio al cliente.

En cuanto a la capacidad del vendedor para asesorar correctamente sobre las necesidades, el
grafico muestra que 10 clientes se sienten muy identificados, lo cual es la mayoria en esta
categoria. Sin embargo, también destaca que 6 clientes se identifican y otros 6 se identifican
parcialmente, con una persona que no se identifica y 2 que no estan para nada identificados.

Estos resultados muestran una opinion dividida entre los clientes sobre la calidad de la
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asesoria recibida, lo que sefiala una oportunidad para que Fly Wheel Import capacite a su
personal de ventas para entender y atender mejor las necesidades especificas de cada cliente.

14 13
12
10 9
8 7
6 6 6
6 5 5 5 5
4 3
2
2 11 1
0 0 0 000O0O0O
0
El proceso de venta La entrega del No hubo ningun
fue rdpido y eficiente producto fue rapidoy problema en la
oportuno, de acuerdo entrega de la
a mis requerimientos mercaderia.

H1l m2 m3 m4 m5 H6

Figura 34. Gréafico de satisfaccion de los clientes de Fly Wheel Import

Este grafico de satisfaccion continla evaluando otros aspectos de la experiencia del cliente
con Fly Wheel Import en las siguientes tres etapas: proceso de venta, entrega del producto y
problemas durante la entrega.

La figura sobre el proceso de ventas indica que la mayoria de los clientes (13) calificaron el
proceso de venta como "Muy identificado”, lo que sugiere que Fly Wheel Import esta
realizando un trabajo excepcional en hacer que el proceso de venta sea percibido como
rapido y eficiente. Esto es crucial ya que la primera impresion y la fase inicial del proceso
de compra pueden influir significativamente en la lealtad del cliente y la probabilidad de
compras repetidas. Sin embargo, hay una pequefia proporcién de clientes (5 en total) que se
sienten menos identificados con esta afirmacion (calificaciones 4 a 6), sefialando que hay
margen de mejora. El objetivo de la empresa debe ser investigar y entender las causas detras

de estas calificaciones para refinar sus procesos de venta.

La entrega es otro aspecto vital de la experiencia del cliente, y en este caso, la mayoria (9
personas) consideran que la entrega fue rapida y oportuna, lo que denota una operacién
logistica efectiva en términos de tiempos de entrega y gestion de expectativas. No obstante,
hay una variabilidad notable en las respuestas, incluyendo 3 clientes que han dado
calificaciones de 4 y 1 cliente con una calificacion de 5. Esto puede ser indicativo de

inconsistencias en el servicio de entrega o en la comunicacion con el cliente. Para fortalecer
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este eslabon de la cadena de valor, Fly Wheel Import podria beneficiarse de una revision
detallada de su cadena de suministro y puntos de contacto con el cliente relacionados con la

entrega.

En la etapa de “Ausencia de problemas en la entrega” tiene una distribucién mas equilibrada
de las respuestas. Aunque la mayoria de los clientes no reportaron problemas, con 6
seleccionando "Muy identificado” y 5 escogiendo "Me identifico"”, el hecho de que haya
respuestas en las categorias negativas (5 en total) indica que Fly Wheel Import tiene
problemas puntuales que necesitan ser abordados. Los problemas durante la entrega pueden
tener un impacto negativo desproporcionado en la satisfaccion del cliente y es esencial para
la empresa entender y resolver las causas subyacentes de estos problemas. La
retroalimentacion detallada de estos clientes podria proporcionar informacion valiosa para

acciones correctivas y preventivas.
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I m 000000 000000
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Todos y problemas e Fly Wheel maneja una
fueron solventados  buena informaciény
con eficiencia. comunicacién para
solventar mis
problemas
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Figura 35. Gréafico de satisfaccion de los clientes de Fly Wheel Import

La afirmacion de que "Todos y problemas e fueron solventados con eficiencia" muestra una
distribucion méas uniforme de respuestas que varian desde "Muy identificado" hasta "Para
nada identificado". Aunque el grupo mas grande de clientes (6) siente que sus problemas se
solucionaron eficientemente, hay también 5 clientes que no se identifican con esta
afirmacion, calificandola con un 4 o un 5. Esto sugiere que, si bien hay casos de éxito en la
resolucion de problemas, existe un segmento significativo de clientes que ha experimentado
insatisfaccion en este aspecto. Fly Wheel Import podria mejorar su enfoque en el servicio al
cliente, tal vez revisando sus procedimientos de atencion al cliente o capacitando mas a su

personal para manejar y resolver problemas de manera mas efectiva y coherente.
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En cuanto a la comunicacién para la solucién de problemas, observamos que hay una mayor
proporcion de clientes que han calificado positivamente (11 clientes eligieron "Muy
identificado™). Esto indica que Fly Wheel Import ha implementado efectivamente estrategias
de comunicacidn que son apreciadas por los clientes cuando surgen problemas. Sin embargo,
aun hay 3 clientes que eligieron "Me identifico parcialmente™ y 2 que escogieron "No me
identifico”, lo cual resalta la oportunidad de mejorar la claridad o la rapidez de la
comunicacion en algunos casos. Una comunicacion efectiva es esencial para la gestion de
expectativas y la satisfaccion del cliente, por lo que Fly Wheel Import debe seguir refinando

sus canales y su estilo comunicativo.
e Pregunta 3.
:Regresa constantemente a Fly Wheel para la compra de neumaticos? ™
Si, es mi distribuidor de confianza
Si, pero no muy seguido
Aveces
No, Prefiero otros distribuidores

Definitivamente no regresaria
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B Si es mi distribuidor de
confianza

B Si, pero no muy seguido

Aveces

No, Prefiero otros
distribuidores

M Definitivamente no regresaria

Figura 36. Clientes que regresan a la empresa de Fly Wheel Import

El gréafico de pastel presentado muestra la distribucion de las respuestas de los clientes sobre
su lealtad hacia Fly Wheel Import como distribuidor de neumaticos. Hay cinco categorias
de respuestas que reflejan diferentes niveles de fidelidad. La categoria "Si es mi distribuidor
de confianza" representa el porcentaje mas alto con un 26%, seguido por "A veces" con un
35%, lo cual indica una interaccion ocasional. "Si, pero no muy seguido™ representa un 22%,
mostrando un nivel moderado de compromiso. Por otro lado, "No, prefiero otros
distribuidores™ cuenta con un 13%, y finalmente, el 4% de los encuestados indicaron que

"Definitivamente no regresarian" a Fly Wheel para la compra de neumaticos.

Los datos indican que mas de la mitad de los clientes (61%) tienen una actitud positiva hacia
Fly Wheel Import, considerandola su distribuidor de confianza o regresando aunque no de
manera constante. Esto sugiere que Fly Wheel tiene una base de clientes bastante solida. No
obstante, un 35% de los encuestados sélo acuden a Fly Wheel ocasionalmente, lo cual podria
indicar oportunidades para mejorar la retencién de clientes incrementando la frecuencia con
la que estos eligen Fly Wheel sobre competidores. Es preocupante que un 17% prefieran
otros distribuidores o no regresarian, sefialando areas de mejora potencial en servicio,
precios, disponibilidad de producto, o en la percepcion de la marca. Fly Wheel podria
investigar las razones especificas detras de estas respuestas para desarrollar estrategias que

mejoren la lealtad de los clientes y reduzcan la tasa de desercion.
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e Pregunta 4.

*

¢Recomendaria Fly Wheel Import a amigos o familiares?

) Definitivamente si
) Probablemente si
) Meutral

) Probablemente no

I Definitivamente no

B Definitivamente si

B Probablemente si

 Neutral
Probablemente no

M Definitivamente no

Figura 37. Recomendacion de Fly Wheel hacia familiares y amigos.

El gréfico de pastel muestra las respuestas de los clientes a la pregunta de si recomendarian
Fly Wheel Import a amigos o familiares. La mayor parte de los clientes parecen estar
dispuestos a recomendar la empresa, con un 24% que respondi6 “Definitivamente si” y un
32% que eligio “Probablemente si”. Un segmento igualmente significativo, el 32%, se
mantuvo neutral. Un porcentaje mas pequefio mostro reticencia a recomendar, con un 12%
que eligid6 “Probablemente no”. Curiosamente, no hay clientes que seleccionaron
“Definitivamente no”, lo que sugiere que no hay una oposicion extrema hacia la empresa

entre los encuestados.
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La voluntad de recomendar es un fuerte indicador de la lealtad del cliente y la satisfaccion
general, y es un componente clave del Net Promoter Score (NPS), una métrica utilizada para
medir la disposicion de los clientes a recomendar una empresa a otros. EI hecho de que el
56% de los clientes esté inclinado a recomendar Fly Wheel, con un 24% firme en su decision,
es una sefal positiva para la empresa. La neutralidad del 32% sugiere que hay una
oportunidad significativa para convertir a estos individuos en promotores mas entusiastas.
La ausencia de un “Definitivamente no” es notable, indicando que no hay animosidad fuerte
contra Fly Wheel, pero el 12% de “Probablemente no” podria reflejar algunas experiencias
negativas o simplemente una falta de entusiasmo. La empresa podria beneficiarse de un
andlisis méas detallado sobre por qué los clientes estan en la cerca o tienen reticencias, y
podria implementar estrategias para mejorar la experiencia general del cliente y asi

incrementar las recomendaciones positivas.

e Pregunta 5.

*

<Como calificaria la calidad de los neumaticos Leao Tire que ha adguirido?

Excelente
Bueno
Neutral
Malo

Muy malo

M Excelente

M Bueno

 Neutral
Malo

B Muy malo

Figura 38. Percepcién de calidad sobre los neumaticos de la marca Leao Tire
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Este grafico de pastel presenta las opiniones de los clientes sobre la calidad de los neumaticos
Leao Tire que han adquirido. La mayoria de los clientes, un 52%, calificaron la calidad como
"Buena". El segundo porcentaje mas alto, un 20%, califico la calidad como "Excelente", lo
que indica una fuerte impresion positiva. Un segmento mas pequefio, el 16%, se mantiene
"Neutral” en su evaluacion. Solo un 8% califico la calidad como "Mala™ y un porcentaje ain

menor, un 4%, eligié "Muy mala".

La percepcion de calidad de los neumaticos Leao Tire es mayormente positiva, con un 72%
de los encuestados otorgando una calificacion de "Buena” o "Excelente”. Esto es indicativo
de una recepcion generalmente favorable de los productos de Leao Tire entre los clientes. El
16% neutral podria implicar que un grupo de clientes no percibe diferencia distintiva de
calidad en comparacion con otros neumaticos, o que no tienen una opinion formada al
respecto. El hecho de que solo un 12% de los encuestados tenga una impresion negativa
(sumando las categorias "Mala" y "Muy mala") es alentador, pero aun asi proporciona una
oportunidad para Leao Tire de investigar las razones detrés de las percepciones negativas y
trabajar en mejoras. Especificamente, la empresa podria beneficiarse de un analisis mas
profundo para entender los aspectos que llevan a un cliente a tener una percepcion de "Mala"
0 "Muy mala" calidad, y asi abordar esos problemas directamente en un esfuerzo por mejorar
la satisfaccion del cliente y la calidad del producto.

e Pregunta 6.

¢Ha obtenido guejas de los clientes sobre el desempeno de los neumaticos
Leao Tire?

No, ninguna queja

Pocas guejas

Los clientes suelen quejarse

Los cliente casi siempre se quejan

Los clientes siempre se quejan
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H No, ninguna queja

M Pocas quejas
Los clientes suelen quejarse
Los cliente casi siempre se

quejan

B Los clientes siempre se
quejan

Figura 39. Quejas sobre Leao Tire

El gréafico de pastel muestra la distribucion de las quejas de los clientes con respecto al
desempefio de los neumaticos Leao Tire. Un 64% de los encuestados indica que no han
tenido ninguna queja sobre el desempefio de los neumaticos, lo cual es una sefial positiva
para la marca. Por otro lado, un 20% ha reportado pocas quejas. Un 16% de los clientes
indican que los clientes suelen gquejarse. No hay porcentajes que correspondan a las opciones
"Los clientes casi siempre se quejan" ni "Los clientes siempre se quejan”, lo que sugiere que

no hay una tendencia a quejas frecuentes o consistentes.

La mayoria de los clientes no tienen quejas sobre los neumaticos Leao Tire, lo cual es
consistente con la percepcion positiva reflejada en el anterior grafico de calidad. Un
porcentaje menor reporta haber tenido pocas quejas, que podria ser normal en la distribucion
de cualquier producto en el mercado. Solo un 16% de los clientes reportan que las quejas
son habituales, lo que Leao Tire podria investigar mas a fondo para mejorar ain mas la
satisfaccion del cliente y abordar los problemas especificos que estan generando estas quejas.
La ausencia de quejas frecuentes o constantes (0% en las dos categorias mas negativas) es
un indicador favorable para la reputacién de la marca en términos de desempefio del

producto.
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e Pregunta 7.

i Cudles son las razones mas comunes de quejas? *

Calidad
Precio
Servicio

Otra...

M Precio
M Calidad

m Servicio

Figura 40. Tipo de quejas de los clientes

En la encuesta se pregunta por las razones mas comunes de quejas. Basado en el grafico de
pastel proporcionado, la mayoria de las quejas (56%) estan relacionadas con el servicio. El
siguiente mayor porcentaje de quejas se asocia con la calidad (33%), y un menor porcentaje

(11%) con el precio.

Por lo tanto, la respuesta mas adecuada para la encuesta basandose en los resultados del
grafico seria "Servicio", ya que es la categoria con el mayor porcentaje de quejas de los

clientes.
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e Pregunta 8.
¢ Cudl crees que es la mayor fortaleza de los neumaticos Leao Tire? *

Durabilidad

Comodidad de conduccion
Precio

Disefio/tipo de labrado

Traccion

B Durabilidad

B Comodidad de conduccién
Precio
Disefio/tipo de labrado

M Tracciéon

Figura 41. Percepcion de fortalezas Leao Tire

El gréfico circular representa la percepcion de los clientes acerca de las fortalezas de los
neumaticos Leao Tire. Segun el diagrama, el "Precio” es la fortaleza més destacada con un
40% de las respuestas, sugiriendo que los clientes consideran la relacion costo-beneficio de
los neumaticos como un aspecto muy positivo. La "Durabilidad" se identifica como la
segunda caracteristica més valorada con el 28%, lo cual indica que los clientes también
tienen en alta estima la longevidad del producto. La "Traccién" y la "Comodidad de
conduccion™ reciben un reconocimiento igualitario del 12%, mostrando que estos atributos,
si bien importantes para algunos consumidores, no son los mas predominantes. Finalmente,
el "Disefio/tipo de labrado” obtiene el porcentaje mas bajo con un 8%, lo cual podria reflejar

una menor prioridad o satisfaccion en este aspecto.

El analisis de los datos sugiere que la estrategia de precios de Leao Tire es un fuerte atractivo
para su mercado objetivo, indicando que los consumidores perciben que los neumaticos

ofrecen un valor adecuado por su dinero. La durabilidad, siendo el segundo atributo mas

111



valorado, demuestra que la longevidad es una promesa de marca que los clientes estan
experimentando satisfactoriamente. Dado que la traccién y la comodidad son percibidas
como menos destacadas, estas podrian ser areas donde Leao Tire podria enfocarse para
mejorar y diferenciar ain mas sus productos. La baja percepcion del disefio/tipo de labrado
sugiere que este podria no ser un factor decisivo en la compra de neumaéticos para la mayoria
de los clientes o que no es una caracteristica por la que Leao Tire se distingue especialmente.
El marketing y el desarrollo de producto de Leao Tire podrian beneficiarse de concentrar
esfuerzos en resaltar y mejorar estos aspectos menos valorados, a la vez que mantienen su

competitividad en precio y durabilidad.

e Pregunta 9.

¢ Qué tan probable es que vuelva a comprar neumaticos Leao Tire en el
futuro?

Muy probable

Probable

Neutral

Poco probable

Muy poco probable

B Muy probable
M Probable
M Neutral

Poco probable

B Muy poco probable

Figura 42. Probabilidad de comprar neumaticos Leao Tire en el futuro

La encuesta presentada muestra las respuestas a la pregunta de cuan probable es que los
clientes vuelvan a comprar neumaticos Leao Tire en el futuro. Segun el grafico circular, el

24% de los encuestados considera "Muy probable™ que volveran a realizar una compra, lo
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que indica una fuerte lealtad de un segmento del mercado. El grupo mas grande, con un 48%,
considera "Probable™ su futura compra, lo que afiade una perspectiva positiva al potencial de
retencion de clientes. Un 20% de los encuestados se muestra "Neutral”, sin inclinarse ni
positiva ni negativamente hacia una futura compra. Solo un pequefio porcentaje de los
encuestados se muestra reticente a volver a comprar, con un 4% para "Poco probable” y otro

4% para "Muy poco probable”.

La interpretacion de estos datos sugiere que Leao Tire tiene una base de clientes en su
mayoria satisfecha, con un 72% de los encuestados que es probable o muy probable que
repitan su compra. Esto es un indicativo positivo de la fidelidad del cliente y podria
interpretarse como un reflejo de la calidad y valor percibido de los productos de Leao Tire.
Sin embargo, el 20% de neutralidad sugiere que hay un margen considerable de indecision
que puede ser direccionado con estrategias de marketing efectivas o mejoras en el producto
para convertir estos neutrales en futuros compradores leales. Los porcentajes mas bajos que
indican una baja probabilidad de compra futura (un total de 8%) son relativamente pequefios,
lo que muestra una minoria de insatisfaccion entre los clientes. Este grupo podria
proporcionar informacion valiosa para identificar &reas especificas de mejora mediante el
andlisis de comentarios o0 mediante un seguimiento méas detallado para entender las razones

detras de su reticencia a comprar nuevamente.

e Pregunta 10.
¢ Quée tan seguido compra neumaticos Leag Tire? =
1 vez cada mes
1 vez cada 3 meses
1 vez cada 6 meses
1 vez cada 9 meses

1 vez cada 12 meses
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M 1 vez cada mes

1 vez cada 3 meses

1 vez cada 6 meses
1 vez cada 9 meses

1 vez cada 12 meses

Figura 43. Periodo de compra sobre neumaticos Leao Tire

Los datos indican que el 36% de los distribuidores adquiere neumaticos Leao Tire cada 6
meses, lo que representa el intervalo de compra mas frecuente. Un 24% de los distribuidores
realiza pedidos cada 3 y cada 9 meses, lo cual es significativo también. Los extremos estan
representados por el 8% que compra mensualmente y otro 8% que realiza pedidos

anualmente.

Dado que los compradores son distribuidores, el ciclo de compra semestral (cada 6 meses)
sugiere una rotacion de inventario y una demanda constante a nivel de venta al detalle. Los
que reponen cada 3 0 9 meses podrian estar ajustando sus pedidos segln las temporadas de
venta o promociones especificas. Aquellos que hacen pedidos mensuales pueden estar
respondiendo a demandas de mercado de alta rotacién o pueden estar distribuyendo en areas
con alto volumen de ventas y desgaste rapido. EI grupo que compra anualmente podria estar

gestionando inventarios mas pequefios o especializandose en mercados con menor demanda.

Estos patrones de compra podrian influir en las estrategias de la empresa en términos de
produccion y logistica. Por ejemplo, podria ser beneficioso para Leao Tire sincronizar sus
ciclos de produccién y lanzamientos de nuevos productos con los patrones de compra
semestrales y trimestrales de los distribuidores. Ademas, entender estos habitos puede
ayudar a la empresa a optimizar los niveles de stock, evitar la sobreproduccion y garantizar
que los distribuidores reciban los neumaticos adecuados para sus mercados en el momento

optimo.
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e Pregunta 11.

¢ Que tan competitivo cree que son las llantas Leao Tire en el mercado? ©
Muy competitivo
Competitivo
Neutral
Poco competitivo

Muy poco competitivo

B Muy competitivo

B Competitivo

Neutral
Poco competitivo

B Muy poco competitivo

Figura 44. Competitividad sobre las llantas Leao Tire en el mercado

En el diagrama se observa que solamente un 4% de los encuestados opina que las llantas
Leao Tire son muy competitivas en el mercado. Un porcentaje algo mayor, el 12%, las
considera competitivas, indicando una percepcion ligeramente mas favorable. La proporcion
gue se mantiene neutral respecto a la competitividad de estas llantas es del 19%, sugiriendo
que casi una quinta parte de los encuestados no se inclina hacia ninguna de los extremos de
la escala de competencia. La mayoria, un 50%, percibe las llantas Leao Tire como poco
competitivas, lo que refleja una clara tendencia hacia una valoracion negativa en términos
de competitividad. Finalmente, un 15% las califica como muy poco competitivas, reforzando

la visidn critica que tienen ciertos usuarios sobre la marca en cuestion.

115



La evaluacion de la competitividad de las llantas Leao Tire revela una perspectiva desafiante
para la marca en el mercado. El hecho de que la mitad de los encuestados perciba la marca
como "poco competitiva” indica que Leao Tire podria estar enfrentando problemas
significativos en areas como precio, calidad, percepcion de marca, o distribucion, que son
factores criticos en la competitividad de un producto. La baja proporcion de encuestados que
consideran a Leao Tire "muy competitiva" o "competitiva” (un total combinado del 16%)

resalta una oportunidad critica de mejora para la empresa.

La percepcion de neutralidad en casi una quinta parte de los encuestados puede interpretarse
como una falta de conocimiento o una ausencia de impresiones fuertes sobre la marca, lo
cual también podria ser una sefial de que Leao Tire no ha logrado un posicionamiento
distintivo en la mente de los consumidores. La considerable minoria que ve a la marca como
"muy poco competitiva" enfatiza la necesidad de una revision estratégica para identificar y
abordar los problemas subyacentes. En conjunto, estos datos sugieren que Leao Tire necesita
evaluar y posiblemente reestructurar su estrategia de mercado para mejorar su posicion y

percepcion entre los consumidores y distribuidores.
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e Pregunta 12.

;Cudles son las marcas gue mas compra el mercado? *

Hankook
Kumho
Toyo Tires
Leao Tires
Continental
Michelin

Otra

B Hankook

m Kumho
Toyo Tires
Leao Tires

m Continental

B Michelin

Figura 45. Marcas mas compradas por el mercado

El gréfico circular muestra las preferencias del mercado respecto a las marcas de neumaticos.
Leao Tires y Continental comparten la mayor parte del mercado, ambos con un 32%. Esto
indica una fuerte preferencia o aceptacion de estas marcas entre los consumidores. Michelin
sigue con un 20%, lo que también representa una participacion de mercado considerable. En
contraste, las marcas Kumho (8%), Hankook y Toyo Tires (ambas con 4%) tienen una

presencia menor.

Este patron sugiere que Leao Tires y Continental tienen una posicion dominante en este
segmento del mercado, lo cual podria ser resultado de una percepcion de calidad, una
estrategia de precios competitivos, una efectiva distribucién o camparias de marketing que
resuenen con las preferencias del consumidor. Michelin, siendo una marca tradicionalmente
reconocida, mantiene una influencia significativa, aunque no es la mas dominante en este

caso. Las otras marcas, aunque tienen una participacion menor, podrian estar enfocadas en
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nichos de mercado especificos o tal vez no tengan la misma fuerza en términos de visibilidad

o alcance de distribucion en el mercado en comparacion con Leao Tires y Continental.

e Pregunta 13.

¢ Cudles son las caracteristicas mas importantes para comprar un neumatico? ™
Seleccione 2.

Durabilidad

Traccion

Comodidad de conduccion
Precio

Disefio/tipo de labrado

Reputacion de la marca

B Durabilidad

M Traccion

H Comodidad de conduccién
Precio

H Disefio/tipo de labrado

B Reputacion de la marca

Figura 46. Caracteristicas mas importantes en neumaticos

El gréfico circular presenta las preferencias de los consumidores sobre las caracteristicas
mas importantes al seleccionar neumaticos. El Precio es la caracteristica méas valorada con
un 24%, seguido tanto por la Traccion como el Disefio/tipo de labrado, cada uno con un
20%. La Reputacion de la marca también tiene un peso significativo con el 16% de las
preferencias. La Comodidad de conduccion obtiene un 12%, mientras que la Durabilidad

parece ser menos crucial para los encuestados, representando solo un 8%.
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La informacion sugiere que los factores econdmicos, como el Precio, junto con la
funcionalidad representada por la Traccion y el Disefio/tipo de labrado, son los méas
determinantes para los consumidores al comprar neumaticos. Aunque la Reputacion de la
marca no es el factor principal, tiene una influencia notable en la decision de compra.
Sorprendentemente, la Durabilidad, a menudo considerada esencial en la seleccion de
neumaticos, es la menos valorada en esta encuesta, lo que podria indicar una tendencia del
mercado hacia la bdsqueda de un equilibrio entre costo y rendimiento en lugar de la

longevidad del producto.

e Pregunta 14.

¢Con qué sentimientos se siente mas identificado al momento de comprar neumaticos Leag
Tire?

Conflanza
Incertidumbre
Expectativa
Preocupacion
Optimismo
Frustracion
Satisfaccion
Curiosidad

Responsabilidad
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H Confianza

M Incertidumbre
Expectativa
Preocupacién

B Optimismo

M Frustracion

W Satisfaccion

M Curiosidad

B Responsabilidad

Figura 47. Sentimientos relacionados a los neumaticos Leao Tire

El diagrama de pastel muestra la distribucion de sentimientos de los clientes relacionados
con la compra de neumaticos Leao Tire. Los sentimientos estan representados con los
siguientes porcentajes: Curiosidad es el mas alto con un 26%, seguido de Expectativa con
un 17%, e Incertidumbre con un 15%. Satisfaccion recoge un 13% y Confianza un 11%.
Optimismo aparece con un 8%, mientras que Responsabilidad y Preocupacion comparten un

4% cada uno. Finalmente, Frustracion es el sentimiento menos reportado con un 2%.

El dato mas relevante es que la Curiosidad es el sentimiento predominante, lo que podria
sugerir que hay un interés considerable en conocer mas sobre los neumaticos Leao Tire o
una expectativa de descubrir caracteristicas diferenciadoras en el producto. La Expectativa
alta y la Incertidumbre también son significativas, lo que puede indicar que aunque hay un
optimismo cauteloso hacia la marca, existe una considerable cantidad de clientes que alin

estan indecisos o buscan mas informacion para confirmar su decision de compra.

La Confianza, aunque no es el sentimiento mayoritario, sigue siendo significativa y sugiere
que hay una base de clientes leales o que tienen percepciones positivas de la marca. La baja
Frustracion es un indicador positivo de satisfaccion general con la marca o el proceso de
compra. Sin embargo, el hecho de que la Preocupacién y la Responsabilidad tengan el mismo
porcentaje que la Frustracion indica que hay aspectos que pueden estar generando dudas o
consideraciones especiales en el momento de la compra que podrian necesitar ser abordados

por la marca para mejorar la confianza del cliente.
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e Pregunta 15.
¢Conoce que es la sustentabilidad? *
Si

Mo

mSj

m No

Figura 48. Conocimiento sobre sustentabilidad

El gréfico de pastel titulado "Conocimiento sobre sostenibilidad" representa la distribucion
de respuestas a la pregunta de si los individuos estdn informados sobre el concepto de
sostenibilidad. La mayor parte del grafico, cubriendo el 72% del total, esta coloreada de
naranja y representa a los encuestados que indicaron no tener conocimiento sobre
sostenibilidad. La porcidn restante, un 28% representado en azul, corresponde a aquellos que

si estan familiarizados con el concepto.

Este desequilibrio en la comprensién del concepto de sostenibilidad entre los encuestados
podria tener varias implicaciones. En primer lugar, el hecho de que més de dos tercios de los
participantes no comprenden la sostenibilidad puede ser un reflejo de la falta de educacion
e informacién accesible al publico general sobre practicas ambientales sostenibles. Este
déficit en el conocimiento puede ser un obstaculo significativo para la implementacion de
politicas y préacticas sostenibles en la vida cotidiana, ya que las actitudes y comportamientos
de los consumidores son cruciales para la transicion hacia estilos de vida mas sostenibles.

La falta de conocimiento también puede indicar una desconexién entre las iniciativas
sostenibles de las empresas y la comunicacion efectiva de estos esfuerzos a sus

consumidores. Las empresas pueden estar adoptando practicas mas verdes, pero si este
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mensaje no se transmite claramente y de manera que resuene con los consumidores, las

percepciones publicas pueden no cambiar.

e Pregunta 16.

¢ Qué tan importante considera el tema de sustentabilidad en la
comercializacidn de llantas?

O Muy importante
(:) Importante

O Neutral

O No muy importante

O Poco importante

B Muy importante

B Importante

H Neutral

= No muy importante

B Poco importante

Figura 49. Importancia de la Sustentabilidad
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El gréafico de pastel ilustra las opiniones de los clientes de Fly Wheel Import sobre la
importancia de la sostenibilidad en la comercializacion de neuméticos. Un 8% de los
encuestados considera que la sostenibilidad es "Muy importante”, reflejado por una pequefia
franja del grafico. Un 16% cree que es "Importante”, lo que indica que una minoria percibe

un grado significativo de importancia en este tema.

La categoria "Neutral™ tiene la porcién mas grande, con un 40%, lo que sugiere que una parte
considerable de los clientes no tiene una opinion fuerte hacia la sostenibilidad o la considera
de importancia moderada. Los que piensan que la sostenibilidad es "No muy importante"
representan un 28%, mostrando una inclinacion hacia una menor preocupacion por este
tema. Finalmente, un 8% considera que la sostenibilidad es "Poco importante™, lo cual indica
que para este grupo la sostenibilidad tiene poca o ninguna influencia en su decision de

compra de neumaticos.

Los datos del grafico sugieren que la percepcion de la sostenibilidad como un factor critico
en la compra de neumaticos no es mayoritaria entre los clientes de Fly Wheel Import, con
un 56% que la clasifica como "Neutral”, "No muy importante”, o "Poco importante"”. Este
resultado puede indicar una oportunidad para Fly Wheel Import de educar a sus clientes

sobre los beneficios y la importancia de la sostenibilidad en la industria de neumaticos.

Asimismo, podria ser una sefial para que la empresa considere reforzar su comunicacion y
marketing en torno a las practicas sostenibles que implementa, de manera que alinee mejor
sus valores de sostenibilidad con los de sus clientes. Al mismo tiempo, la empresa podria
explorar méas a fondo las razones detras de la perspectiva neutral de la mayoria para entender
mejor las barreras y motivaciones detras de esta posicion. Con el 24% que considera la
sostenibilidad como "Muy importante” o "Importante”, hay ciertamente una base de clientes
que valora estas practicas, la cual podria servir como punto de partida para construir un

mensaje mas fuerte y comprometido hacia la sostenibilidad.
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e Pregunta 17.

. Como cliente preferia escoger los neumaticos Leao Tire, si estos son
sustentables, frente a la competencias?

Definitivamente si
Probablemente si
Neutral
Probablemente no

Definitivamente no

B Definitivamente si
B Probablemente si
Neutral

Probablemente no

M Definitivamente no

Figura 50. Preferencia sobre neumaticos sustentables

El grafico de pastel muestra las preferencias de los clientes en relacion a si escogerian
neumaticos sostenibles de la marca Leao Tire en comparacion con otras marcas no
sostenibles. De los encuestados, un 12% afirma que "Definitivamente si*" preferirian los
neumaticos sostenibles, mientras que un 24% indica "Probablemente si". La mayoria, un
48%, se mantiene "Neutral" en cuanto a su preferencia, lo cual sugiere indecision o factores
adicionales en la toma de su decision. Un 12% de los encuestados dice "Probablemente no"

elegirian los neumaticos sostenibles, y solo un 4% se inclina por el "Definitivamente no".

El interés por los neumaticos sostenibles entre los clientes de Fly Wheel Import muestra una
tendencia positiva moderada, con un 36% inclindndose hacia la afirmativa de elegir
neumaticos sostenibles. Sin embargo, la mayoria de los clientes se mantienen ambivalentes,
con un 48% de respuestas neutrales. Esto puede interpretarse como una oportunidad para

influir y educar a los consumidores sobre los beneficios de elegir opciones sostenibles. La
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resistencia es relativamente baja, con un 16% que probablemente o definitivamente no

optaria por neumaticos sostenibles, destacando un nicho de mercado que puede estar menos

dispuesto a cambiar a productos sostenibles o que prioriza otros factores en su decision de

compra. EIl grupo que escogeria definitivamente no es minimo, sugiriendo que hay una

posibilidad de cambio en las preferencias de los consumidores con las estrategias de

marketing y educacion adecuadas.

3.4. Caracterizacion de la Oferta:

A continuacion, se muestra una tabla resumen sobre las caracteristicas fundamentales de la

competencia de Fly Wheel Import y Leao Tires sobre la observacion realizada

anteriormente:

Tabla 5: Resumen de competencia Fly Wheel y Leao Tire

Hankook Kumho Toyo Tires MegaMaxi CORAL Andina
(Llantas (Llantas (Llantas 777) (Continental) (Continental)
777) 777)
Presenciaen No oficial Sitio B2B, Sitio B2B, no Diversidad Enfoqueen  Amplia
linea en no venta venta directa  de productos, promociones gama,
Ecuador directa enfoque en generales interfaz
Continental menos
intuitiva
Experiencia  Interfaz Catdlogo  Sugerencia Navegacion ~ Navegacion  Navegacion
de usuario intuitiva detallado  de intuitiva, intuitiva no intuitiva,
distribuidores promociones servicios
destacadas adicionales
Estructura Precios Precios Precios Precios Precios Precios altos,
de precios medios altos competitivos  competitivos, asequibles cotizacion
enfoque en personalizada
Continental
Diversidad Amplia Amplia Ampliagama Enfoque en Diversidad Amplia
de productos gama gama Continental sinenfoque  gama,
especifico enfoque en
Continental
Accesibilidad Precios Precios Precios Precios Precios Precios no
de la listados listados listados listados listados listados,
informacion requiere
de precios contacto
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Capacidad de comercializacion: Hace referencia a la cantidad de neumaticos disponibles en
el mercado durante un periodo de tiempo especifico, en el cual las empresas buscan vender
y satisfacer la demanda del mercado. Segun los datos del Trade Map hasta el afio 2022, se
estima que alrededor de 75 empresas se dedican a la importacion de neumaticos hacia
Ecuador, con un valor total de importacion de aproximadamente 221.986 millones de USD,
equivalente a 59.500 toneladas. En el caso especifico de Fly Wheel Import, la empresa
importd alrededor de 1.700.000 USD en el afio 2022. Esto nos lleva a concluir que, en
relacién al total de neumaticos importados por la industria, la participacion de Fly Wheel
Import es representativa pero no significativa. Por lo tanto, existe una oportunidad de mejora
en este aspecto en cuanto a la participacion de mercado de Fly Wheel Import.

Canales de distribucién: Los canales de distribucion se refieren a la manera en que las
empresas venden y distribuyen sus productos en el mercado. En su mayoria, Fly Wheel
Import opera como una empresa B2B (business-to-business); sin embargo, también dispone
de una tienda fisica y una plataforma virtual para la venta de sus productos. Por otro lado,
los competidores de Fly Wheel Import, en su mayoria, operan como empresas B2C
(business-to-consumer), es decir, venden directamente a los consumidores finales. Estos
competidores han desarrollado estrategias de posicionamiento tanto en el entorno digital
como en el fisico. En el caso de los competidores de Leao Tire, como Toyo Tire y Kumho,
son empresas importadoras que venden sus productos a diversos distribuidores para llegar a
nuevos mercados. Su estrategia se centra en promocionar y respaldar a sus distribuidores

autorizados para que los clientes finales conozcan tanto la marca como sus distribuidores.

Formas de comercializacion: En nuestras observaciones, hemos identificado que los tres
principales competidores de Fly Wheel (La Favorita, Andina y CORAL) han adoptado
estrategias de comercializacion tanto en el ambito digital como en el presencial. Esto
significa que han desarrollado estrategias de E-commerce y han aprovechado su presencia
fisica en almacenes para promocionar y vender sus neumaticos directamente a los
consumidores. La competencia de Fly Wheel ha reconocido la importancia de tener una
presencia en linea y ha creado sitios web como medio para posicionarse en el mercado y
promocionar sus productos de manera efectiva. Esto ha contribuido significativamente a

fortalecer su presencia de marca y productos.

Ademas, durante nuestro analisis, hemos identificado a un competidor potencial para Fly

Wheel, que es Llantas 777. Esta empresa cuenta con un amplio catdlogo de neumaticos y ha

126



realizado un solido desarrollo en el &mbito digital. Desde una perspectiva técnica, Llantas
777 tiene una fuerte presencia en el mercado, y destaca al ocupar los primeros lugares en los

resultados de busqueda de Google.

En contraste, Fly Wheel cuenta con distribuidores autorizados, una tienda fisica y una
presencia en linea para la venta de sus neumaticos en todo el Ecuador. Sin embargo, nuestra
evaluacion sefiala que la empresa no ha implementado estrategias digitales solidas para
promocionar la empresa y su marca de neumaticos. Aungue disponen de un sitio web, este
no brinda una experiencia de usuario 6ptima, lo que dificulta que los consumidores tengan

una experiencia satisfactoria al interactuar con la plataforma.

Politicas de sustentabilidad: Este término hace referencia a las estrategias sostenibles que se
utilizan en la ejecucion de proyectos o procesos empresariales en un departamento o empresa
en particular. Estas estrategias buscan identificar oportunidades para la implementacion de
practicas sostenibles que beneficien a la empresa a largo plazo. Como lo sefialé la gerente
de importaciones, Carolina de la Cruz, la sustentabilidad en la industria de neumaticos es un
aspecto de gran relevancia. EI Ministerio del Ambiente ha enfocado sus esfuerzos en
involucrar a las empresas en proyectos sostenibles. Sin embargo, en lugar de ser un recurso
que ayude a las empresas en su desarrollo a largo plazo, a menudo se convierte en un

obstaculo para alcanzar sus objetivos principales.

Es importante destacar que todas las empresas ecuatorianas estan sujetas a este sistema de
sustentabilidad. Segun nuestras observaciones, ninguno de los competidores de Fly Wheel o
Leao Tire ha implementado proyectos que promuevan la sustentabilidad en la sociedad y en
la empresa. En el caso de Fly Wheel y algunas otras empresas de la industria, este proceso
es percibido como una exigencia burocratica del Ministerio, y su enfoque principal es
cumplir con la documentacion necesaria para poder importar. Para Carolina de la Cruz, una
gran debilidad en este ambito es que Ecuador no ha desarrollado una cultura de
sustentabilidad, lo que dificulta la implementacion de proyectos sostenibles. En algunos

casos, la falta de asesoramiento adecuado también obstaculiza el inicio de estos proyectos.

Diversidad de productos: En el mercado de neumaticos, la competencia es extremadamente
amplia, con una gran cantidad de marcas y modelos disponibles. Esto convierte a la industria
de los proveedores en altamente competitiva. Los competidores de Fly Wheel, por su parte,
ofrecen una amplia variedad de marcas y modelos de neumaticos al publico. Como se

observo, Continental y Michelin son dos de las marcas de neumaticos mas reconocidas tanto
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por la competencia como por los clientes de Fly Wheel Import, y tienen una larga trayectoria
en Ecuador. Aqui es donde podemos identificar una desventaja para Fly Wheel Import, ya
que, a pesar de su asociacion con Shandong Ling Long, no tiene la posibilidad de diversificar
sus productos en términos de marca. Sin embargo, ofrece una gran diversidad en términos

de estilos y modelos de neumaticos.

Precios ofrecidos: Los precios ofrecidos se refieren al valor monetario que los clientes de
diferentes empresas estan dispuestos a pagar por los productos, segun la percepcién de esas
empresas. El andlisis de precios se realizd utilizando los catalogos y cotizaciones de varias
empresas del mercado, incluyendo la competencia de Fly Wheel Import y la marca Leao
Tire. En este caso, se identificd que en relacion a la relacion precio-calidad ofrecida en el
mercado, la marca Leao Tire es altamente competitiva, ya que sus neumaticos tienen un
precio cercano a los $60, mientras que otros neumaticos en el mercado suelen superar los
$80. Esto crea una oportunidad para que Fly Wheel Import se posicione rapidamente en el
mercado. La Unica marca que podria competir con Leao Tire en términos de precios es Toyo

Tire, cuyos precios también rondan los $60, lo que representa una competencia similar.

3.5. Caracterizacion de la Demanda:

Principales caracteristicas de los distribuidores de Fly Wheel Import, segun la entrevista
realizada con el gerente de ventas de Fly Wheel. Mencion6 que las caracteristicas mas
importantes de sus clientes distribuidores son que cuenten con un lugar fisico establecido
para la venta de neumaticos. Fly Wheel considera que no es crucial que los distribuidores
tengan experiencia previa, ya que la empresa tiene la capacidad de educar a sus clientes en
diversos aspectos, desde técnicas de venta hasta opciones de pago, asi como proporcionar
asesoramiento sobre tipos de llantas y modelos. Segun Caicedo, Fly Wheel tiene una cartera
de alrededor de 200 clientes, de los cuales aproximadamente 27 son exclusivos de la
empresa. Ademas, menciond que el 90% de sus clientes son hombres con ingresos medios,

y su rango de edad oscila entre los 30 y los 55 afos.

Principales caracteristicas de los consumidores de Leao Tire. La entrevista con Caicedo,
gerente de ventas de Fly Wheel, fue reveladora en cuanto al comportamiento y las
caracteristicas de los consumidores directos de los neumaticos Leao Tire. En este sentido,
menciond que el puablico objetivo de los neumaticos Fly Wheel Import es amplio, a

diferencia de los distribuidores, ya que involucra a mas personas debido a las diversas
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necesidades de llantas. Caicedo afirmd que, aunque la necesidad de adquirir neumaticos es
comun a todos los grupos demogréficos, los hombres de entre 30 y 50 afios son quienes mas
se enfocan en la compra de neumaticos. Estos consumidores se preocupan tanto por el precio
como por la calidad de los neumaticos que desean adquirir, ya que consideran que este

producto esté directamente relacionado con su seguridad y bienestar.

Las encuestas permitieron conocer el estado actual de la empresa y la relacion con los

clientes, con lo que se determind lo siguiente:

En cuanto a la satisfaccion de los clientes de Fly Wheel Import, los resultados de las
encuestas revelan una imagen interesante. Una proporcion significativa de los clientes
muestra satisfaccion con los servicios y productos ofrecidos por Fly Wheel Import. Sin
embargo, es notable que un porcentaje considerable de las quejas se centra en el servicio al
cliente, lo que sugiere una oportunidad de mejora en esta area. La calidad y el precio también
son factores mencionados en las quejas, aungue en menor medida. Este feedback es crucial
para Fly Wheel Import, ya que destaca la importancia de no solo mantener la calidad de los
productos, sino también de mejorar la experiencia general del cliente, especialmente en

términos de servicio.

Respecto a la percepcion de los clientes sobre Leao Tire, los datos indican que el precio es
considerado como la mayor fortaleza de la marca, seguido por la durabilidad y la comodidad
de conduccidn. Esto refleja que los clientes valoran positivamente la relacion costo-beneficio
que ofrece Leao Tire. Sin embargo, también se observa cierta incertidumbre y curiosidad
entre los clientes, lo que sugiere que hay un espacio significativo para aumentar la conciencia
y el conocimiento sobre las caracteristicas especificas y los beneficios de los neumaticos
Leao Tire. En este sentido, hay una oportunidad para que Fly Wheel Import fortalezca la
imagen de marca de Leao Tire, enfatizando no solo en el precio competitivo sino también

en la calidad y las caracteristicas innovadoras de sus productos.

En cuanto a las preferencias y requerimientos de los clientes, se observa una tendencia
moderada hacia la eleccion de neumaticos sostenibles, aungue una mayoria ain se muestra
ambivalente. Esto indica una oportunidad para Fly Wheel Import de influir y educar a los
consumidores sobre los beneficios de elegir opciones sostenibles. Ademas, el hecho de que
una gran proporcion de los encuestados no esté familiarizada con el concepto de
sostenibilidad resalta la necesidad de campafas informativas y educativas. Al aumentar la

conciencia sobre la sostenibilidad y cémo los productos de Leao Tire se alinean con estas
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précticas, Fly Wheel Import puede no solo satisfacer las necesidades actuales de sus clientes
sino también fomentar un cambio positivo en las preferencias de compra hacia opciones méas

sostenibles.

Percepcion de Sustentabilidad entre Clientes: La percepcion de los neumaticos en cuanto a
su sustentabilidad varia entre los clientes. Algunos valoran y buscan productos que sean
respetuosos con el medio ambiente, mientras que otros se centran en aspectos como el costo
y la durabilidad. A partir de las encuestas realizadas, se observd que no muchos de los
distribuidores estan familiarizados con el concepto de sustentabilidad ni comprenden como
se aplica en las empresas. Sin embargo, existe un interés significativo entre los distribuidores
en mejorar la comercializacion de neumaticos con un enfoque en la sustentabilidad. Por lo
tanto, Fly Wheel podria enfocar sus esfuerzos en capacitar y educar a sus distribuidores en

temas de sustentabilidad.

En conclusién, la sustentabilidad emerge como un tema central y una oportunidad
significativa para Fly Wheel Import y su marca Leao Tire. Aunque los resultados de las
encuestas muestran que una mayoria de los clientes ain no esta plenamente consciente o
convencida sobre la importancia de la sostenibilidad en la eleccion de neumaticos, existe un
interés creciente y una curiosidad palpable en este aspecto. Esto representa una oportunidad
unica para Fly Wheel Import de liderar el mercado en la transicién hacia practicas mas

sostenibles.
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4. ESTRATEGIAS DE SUSTENTABILIDAD, IMPORTACION Y
COMERCIALIZACION

En este capitulo, se han identificado diversas estrategias de importacion y comercializacion
que apuntan a la mejora continua de Fly Wheel Import. En este contexto, se ha considerado
la sustentabilidad como una herramienta estratégica fundamental, que debe impregnar y
permear todas las demaés estrategias como un elemento transversal. Todas estas estrategias
han sido concebidas de manera que sean factibles de ejecutar, y se ha asignado un
presupuesto para su propuesta, destacando también los posibles beneficios que pueden

aportar a Fly Wheel Import.

4.1. Estrategias de sustentabilidad

4.1.1. Sustentabilidad.

e Economia circular

Las crecientes tendencias mundiales hacia la sostenibilidad han dado lugar a la investigacion
de nuevos proyectos y la creacion de conceptos innovadores, como el reciclaje de materiales,
la reutilizacion de bienes y la reduccion de residuos. Estos avances han llevado a la aparicion
de nuevos actores del conocimiento que desarrollan metodologias y teorias para abordar los

importantes desafios que enfrenta la sociedad, la economia y el medio ambiente.

Los expertos en esta area buscan teorizar sobre el complejo concepto de sostenibilidad y su
impacto en los &mbitos social, econdmico y ambiental. Una de las perspectivas clave en este
campo es la "Economia Circular". Este concepto, relativamente nuevo en la sociedad, ha
sido acufiado por varios expertos para referirse a una teoria econémica que se aparta de los
estandares tradicionales que se han mantenido durante las tultimas cinco décadas. Al observar
las teorias econdmicas convencionales y el comportamiento econdémico a nivel mundial,
muchos expertos han llegado a la conclusion de que la economia tal como se conoce hasta

ahora sigue una estructura lineal.

La economia circular tiene como objetivo desafiar esta estructura lineal que ha prevalecido
durante mucho tiempo. Para ello, nos centraremos en la perspectiva de la economia circular

propuesta por la Fundacion Ellen MacArthur, que adopta una vision mas amplia de este
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nuevo concepto y ha buscado integrar diversos conocimientos relacionados con la
sostenibilidad para proponer soluciones précticas en el mundo contemporéneo. Esta
organizacion sin fines de lucro se dedica a la concienciacion sobre la sostenibilidad y la

implementacidn de proyectos con un enfoque en la sostenibilidad y la economia circular.

Ellen MacArthur comienza por analizar detenidamente la estructura lineal de la economia
actual. Para ella, es esencial comprender esta estructura y las razones que la sustentan antes
de resaltar la importancia de la economia circular. MacArthur sefiala que las empresas
dependen de los recursos naturales de la Tierra para producir bienes o servicios. Estos bienes
pasan por un proceso de fabricacion y luego se comercializan en el mercado, solo para ser
finalmente descartados por el consumidor o usuario. En cada una de estas etapas, las
empresas deben implementar politicas sostenibles para contrarrestar la estructura lineal de

la economia.

MacArthur destaca que los recursos utilizados en la produccion de bienes y servicios son
finitos. Ademas, si consideramos que el consumo esta directamente relacionado con el
crecimiento de la poblacién (es decir, un crecimiento exponencial), podemos concluir que
en el futuro los recursos disponibles no seran suficientes para satisfacer las necesidades de
la poblacion. La falta de recursos conduciria a un colapso del sistema. Por otro lado, el alto
nivel de consumo actual estd directamente vinculado con la generacion de desechos. Esto
significa que el desperdicio provoca una proliferacion de la contaminacion, perjudicando los
ecosistemas y comunidades en todo el mundo. Es por estas razones que se considera que la
sociedad y la economia actuales son insostenibles y no podran perdurar a largo plazo. La
estructura lineal de la economia actual es el principal problema, ya que carece de

sostenibilidad y representa una amenaza para las comunidades a largo plazo.

Ante la problematica mencionada anteriormente, la Fundacion Ellen MacArthur propone
tres principios sustentables. El primero de ellos es "Disefiar para eliminar residuos y
contaminacion” (Fundacion Hellen MacArthur, 2023). Este principio se centra en la
investigacion y la implementacion de nuevos mecanismos destinados a reducir los residuos
una vez que los productos hayan alcanzado el final de su vida Gtil. El segundo principio es
"Mantener productos y materiales en uso". Dado que los recursos son finitos, reutilizar
materiales en productos existentes puede ser una excelente manera de reducir los residuos y

prolongar la vida util de los materiales. El tercer principio es "Regenerar sistemas naturales”.
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Este principio hace referencia a la creacion de sistemas sostenibles en los que los sistemas

naturales puedan mantenerse a lo largo del tiempo.

Para comprender como implementar estos nuevos mecanismos en la actualidad, la

Fundacion Ellen MacArthur ha desarrollado un diagrama llamado "Diagrama Mariposa".

STOCK MANAGEMENT
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Figura 51. Diagrama de mariposa y economia circular
Fuente: (Fundacion Hellen MacArthur, 2023)

En el ciclo tecnolégico del Diagrama de la Mariposa, se pone de relieve la importancia de
mantener los productos y materiales en uso durante el mayor tiempo posible. En este ciclo,
se promueve la reutilizacion, la reparacion y la remanufactura como estrategias clave para
prolongar la vida Gtil de los productos y reducir la generacion de residuos. La idea central es
evitar que los productos se conviertan en desechos prematuramente y, en su lugar,
mantenerlos funcionales a través de diversas précticas, como la renovacion, la actualizacion
y EL reacondicionamiento. Esto no solo reduce la necesidad de fabricar nuevos productos
constantemente, sino que también minimiza la extraccion de recursos y la energia requerida
para la produccion. En ultima instancia, el ciclo tecnoldgico busca optimizar la utilizacion
de los recursos existentes y reducir el impacto ambiental de la actividad humana, al tiempo

que fomenta una economia mas circular y sostenible.
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“El ciclo técnico se enfoca en los materiales no biodegradables, como plésticos, metales y
productos electronicos” (Fundacion Hellen MacArthur, 2023). Este aspecto del Diagrama
de la Mariposa aborda la necesidad de disefiar estos productos de manera que sean facilmente
reutilizables, reparables, remanufacturables o reciclables, minimizando asi la generacion de
residuos y la extraccion de nuevas materias primas. En este ciclo, la durabilidad y el
modularidad de los productos son clave, permitiendo que sus componentes o materiales se
mantengan en uso durante el mayor tiempo posible. La remanufactura y el reciclaje
desempefian un papel crucial al transformar productos antiguos o desgastados en nuevos,
conservando asi el valor y la utilidad de los materiales. Este enfoque no solo reduce el
impacto ambiental asociado con la produccién y disposicion de bienes, sino que también
impulsa la innovacion en disefio y fabricacion, abriendo nuevas oportunidades econémicas

y fomentando un uso mas eficiente y sostenible de los recursos.

La fundacion Ellen MacArthur cree que las empresas de servicios seran el futuro de una
sociedad sostenible. La fundacién ha planteado y estudiado el sistema "de productos a
servicios", que se enfoca en cambiar empresas que ofrecen bienes a empresas que ofrecen
servicios. El sistema "de productos a servicios" propone cambiar las perspectivas de los
negocios, alterando sus objetivos y su eficiencia hacia nuevos enfoques con mayor
sustentabilidad. Como es conocido, la obsolescencia programada se encuentra ya instaurada
en nuestra sociedad, en la que las empresas incitan a los clientes a seguir consumiendo a
pesar de no haber una necesidad real, generando asi un desperdicio acelerado. El sistema "de
productos a servicios" rompe con la obsolescencia programada ‘““al buscar vender un servicio
que se obtiene con ese bien, como, por ejemplo, el nuevo modelo de negocio de Philips
Energy” (Fundacion Hellen MacArthur, 2023), que busca dejar de vender luminarias y
comenzar a vender energia por iluminacion. En otras palabras, los consumidores pagan por

la iluminacion y el mantenimiento del bien en lugar de adquirir un bien fisico.

El sistema de servicios genera importantes beneficios para los consumidores, las empresas
y su entorno. En el caso de las empresas que adoptan este enfoque y atienden a multiples
clientes, los precios para los consumidores suelen ser considerablemente mas bajos que el
costo de adquirir el bien fisico. Esto no solo beneficia a los consumidores al hacer que los
servicios sean mas asequibles, sino que también mejora las utilidades de la empresa al
fomentar una mayor base de clientes. Ademas, este enfoque pone fin a la cadena lineal de

consumo, ya que no se busca descartar la maquinaria utilizada para la prestacion del servicio,
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sSino que se apunta a crear maquinaria de alta calidad que perdure en el tiempo y pueda ser
reutilizada, lo que ahorra costos en el futuro y reduce el desperdicio de recursos.

e Responsabilidad Social Corporativa y Valor compartido

La Responsabilidad Social Corporativa (RSC) es otro de los conceptos contemporaneos que
ofrece una solucion a los sistemas tradicionales en decadencia. Es importante destacar que
los origenes de la RSC se remontan a finales del siglo XX. En ese momento, algunas
empresas estadounidenses y europeas comenzaron a desarrollar proyectos centrados en el
bienestar corporativo, en los cuales los empleados se convirtieron en el eje central de la
empresa. Desde este punto de vista, la RSC surge a partir del departamento de Recursos
Humanos, cuya funcién principal es velar por el bienestar de los miembros de la

organizacion.

Las primeras iniciativas en materia de RSC surgieron como respuesta a la sostenibilidad y
las demandas de grupos de presién, como el gobierno y organizaciones no gubernamentales.
En este contexto, las empresas empezaron a adoptar una vision mas amplia de su
responsabilidad hacia otros grupos de interés, especialmente en relacion con la sostenibilidad
y el bienestar social y corporativo. Fue en este punto que Howard R. Bowen teoriz6 sobre
esta nueva estrategia de RSC en su libro "Social Responsibilities of the Businessman”
(Responsabilidades Sociales del Empresario). En esta obra, se abordan las responsabilidades
que las empresas tienen mas alla de sus obligaciones econémicas y legales, reconociendo

que las empresas tienen un gran impacto social y ambiental.

Para esta investigacion nos guiaremos sobre el siguiente diagrama realizado por Carmen

Estévez, el cual habla sobre las 3 aristas sustanciales para el desarrollo de RSC.
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Figura 52. diagrama realizado por Carmen Estévez, el cual habla sobre las 3 aristas

sustanciales para el desarrollo de RSC
Fuente: (Estevez, 2015)

El diagrama muestra una division en tres &reas: econdmica, social y ambiental, que
interactan conjuntamente con todas las partes interesadas de una empresa que pueden
beneficiarse de la implementacion de la RSC. Estas partes interesadas incluyen a
inversionistas, clientes, comunidades, proveedores y empleados. Como se puede observar
en el diagrama, todas estas areas y partes interesadas trabajan de manera conjunta para

abordar y encontrar soluciones en las tres dimensiones: econdmica, social y ambiental.

Segun Charlie Carroll, existen pasos fundamentales para que una empresa se convierta en
responsable con su entorno. Esto significa que la RSC no es simplemente una decision
puntual, sino que forma parte de la cultura organizacional y se trabaja diariamente. La RSC
no es un objetivo a alcanzar, sino una metodologia que una empresa adopta para lograr sus
objetivos. Para ilustrar esto, podemos observar la Piramide de Carroll, que muestra los pasos
fundamentales que una empresa debe seguir para alcanzar la fase filantropica, en la cual las
organizaciones se involucran en proyectos sociales directos en beneficio de la sociedad o el

medio ambiente. A continuacion, se muestra el gréafico:
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Responsabilidades Filantropicas
“Ser un buen Audadano corporative”
Contribuir con recursos a la comunidad

Responsabilidades Eticas
“Ser dtico”
Cumplir con los principlos y nomMas éicas aceptadas por la socledad

Responsabilidades Legales
“Cumplir con la ley™
Estar de acuerdo con ias leyes

‘Responsabilidades Economicas
Generar recursos para retribulr a los acclonistas,
pagar a los rabajadores. entre otros.

Figura 53. Piramide de Carroll
Fuente: (Estevez, 2015)

En el primer nivel de la pirdmide, en la base, se encuentra la responsabilidad econémica.
Este nivel refleja la idea fundamental de que la principal funcién de una empresa es ser
rentable. “La generacion de beneficios es crucial no solo para la supervivencia y el
crecimiento de la empresa, sino también porque proporciona empleo, productos y servicios
a la sociedad” (Estevez, 2015). Carroll argumenta que cumplir con esta responsabilidad

econdmica es la base sobre la cual se apoyan las demas responsabilidades.

El segundo nivel es la responsabilidad legal. Las empresas deben operar dentro del marco
legal establecido por las leyes y regulaciones del pais o paises en los que operan. Esto incluye
cumplir con todas las leyes laborales, ambientales, comerciales, entre otras. La
responsabilidad legal garantiza que las empresas no solo busquen la rentabilidad, sino que

también lo hagan de manera justa y conforme a la ley.

El tercer nivel es la responsabilidad ética, que va mas alla de la mera conformidad con la
ley. Este nivel aborda las expectativas de la sociedad que no estan codificadas en la ley, pero
que se consideran importantes en términos de comportamiento justo y correcto. Incluye
practicas como la equidad, la justicia, el respeto por los derechos humanos y la moralidad en

las decisiones empresariales.
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Finalmente, en la cima de la piramide, se encuentra la responsabilidad filantrdpica. Este nivel
se refiere a las acciones de la empresa que contribuyen a la sociedad de manera benéfica y
voluntaria, como donaciones a causas benéficas, inversion en la comunidad, educacion, y el
arte. Aungue estas actividades no son obligatorias y a menudo van mas alla de lo que se
espera éticamente, contribuyen significativamente a la imagen y la buena voluntad de la

empresa en la sociedad.

En conjunto, “la Piramide de Carroll proporciona un marco integral para entender como las
empresas pueden y deben contribuir a la sociedad, equilibrando sus objetivos econémicos
con sus responsabilidades legales, éticas y filantropicas™ (Estevez, 2015). Este modelo ha
sido fundamental para guiar a las empresas en la integracion de practicas responsables en

sus estrategias y operaciones.

El Valor Compartido, como se mencion6 en el capitulo 1, es uno de los conceptos de
sustentabilidad mas nuevos y representa una reevaluacién complementaria de todas las ideas
de Responsabilidad Social Corporativa (RSC) y las tendencias actuales sobre sostenibilidad.
En este enfoque, se plantea una critica al modelo tradicional de RSC. Michael Porter, en su
publicacién, argumenta que la RSC no integra completamente los beneficios econémicos de
una empresa con los objetivos de RSC. A menudo, los proyectos realizados en el contexto
de la RSC no generan beneficios tangibles para la empresa al finalizarlos. Esto ha llevado a
la percepcion de que las empresas ven los proyectos de RSC como un gasto en lugar de una
oportunidad de crecimiento.

Si bien es cierto que los proyectos de RSC pueden mejorar la imagen de la empresa, conocida
como "Good Will", a largo plazo, estos proyectos pueden dejar de tener un impacto positivo
en las empresas. Por esta razon, se plantea que los beneficios econdmicos de las empresas
deben integrarse con las actividades de RSC. Aqui es donde entra en juego el concepto de
Valor Compartido, que busca que tanto las partes internas como externas de la empresa se
beneficien de proyectos con un enfoque en la sustentabilidad. Este enfoque plantea un
desafio importante para la implementacion efectiva del Valor Compartido.

“El Valor Compartido propone una solucion desde una perspectiva de mercado. Seglin
Michael Porter, en la actualidad, los grupos vulnerables y marginados han ganado visibilidad
con el tiempo, lo que ha dado lugar a la creacion de nuevos grupos de mercado con un fuerte

poder adquisitivo” (Kramer, 2011). Es en este punto donde las empresas pueden aprovechar
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la oportunidad para satisfacer las necesidades de un mercado insatisfecho mediante un
enfoque de Valor Compartido que atienda a estos mercados.

Mejorar la cadena de valor es la segunda premisa que implica el Valor Compartido en las
empresas. Se trata de aumentar la eficiencia en cada uno de los procesos, especialmente en
las actividades primarias de la Cadena de Valor, para que estos procesos puedan ser parte de
practicas sustentables sin perjudicar la rentabilidad general de la empresa. En este sentido,
este enfoque se complementa con la piramide formulada por Carroll, ya que, si bien es cierto
que alcanzar la rentabilidad en una empresa es un paso necesario para llegar a la filantropia
como ultimo paso, la sustentabilidad siempre puede estar presente en estos pasos

intermedios, siendo asi un proceso constante dentro de las organizaciones.

El tercer punto sobre el Valor Compartido se “refiere a la creacion de entornos saludables.
Ahora, las empresas deben buscar nuevas inversiones a muy largo plazo para mejorar las
condiciones de las comunidades que estan directamente relacionadas con su mercado de
consumo u operaciones” (Kramer, 2011). Esto se hace desde un enfoque de educacion, salud
y acceso a recursos. Desde esta perspectiva, el estilo de vida de los consumidores mejorara,
y estos se mantendran fieles a la empresa. Otro ejemplo importante es la educacion de la

fuerza laboral de la empresa, que a largo plazo también beneficiara a las empresas.

4.1.2. Sustentabilidad en Fly Wheel Import.

Fly Wheel, una empresa dedicada a la importacién de neumaticos, se encuentra en una etapa
inicial en términos de Responsabilidad Social Corporativa (RSC), especificamente en la
primera fase de la Piramide de Carroll, centrada en la responsabilidad econdémica. Esta fase
implica que la principal preocupacion de la empresa es ser rentable y sostenible desde un
punto de vista financiero. Sin embargo, en el contexto actual, donde la sustentabilidad se
estd convirtiendo en un aspecto crucial para los negocios, especialmente en el sector de
importacion de neumaticos, Fly Wheel enfrenta la necesidad de expandir su enfoque hacia
practicas mas sostenibles. A pesar de que la empresa ain no ha implementado proyectos de
sustentabilidad, existe una creciente demanda por parte de sus clientes, quienes son
distribuidores de llantas, por practicas de negocio sostenibles. Esto indica una oportunidad
significativa para Fly Wheel de alinearse con las expectativas del mercado y avanzar hacia

un modelo de negocio mas integral y sostenible.
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La implementacidn de estrategias de sustentabilidad es crucial para Fly Wheel, no solo para
mejorar su imagen corporativa sino también para aumentar su competitividad en el mercado.
La adopcion de conceptos como la RSC, el Valor Compartido y la Economia Circular puede
ser un diferenciador clave en la industria. Ademas, considerando que la sustentabilidad se
estd convirtiendo en un requisito para los importadores de neumaticos, Fly Wheel puede
obtener beneficios significativos al cumplir y superar estas expectativas. La integracion de
practicas sostenibles en sus operaciones no solo responde a una demanda del mercado, sino

que también prepara a la empresa para futuras regulaciones y tendencias del sector.

Uno de los principales desafios para Fly Wheel radica en su posicion actual en la Pirdmide
de Carroll, donde la prioridad ha sido la rentabilidad econdémica. Sin embargo, este enfoque
puede y debe complementarse con la generacion de actividades sostenibles bajo la
perspectiva de Valor Compartido, donde la empresa no solo busca beneficios econémicos
sino también un impacto social y ambiental positivo. Otro desafio significativo es la falta de
educacion y conciencia sobre la sustentabilidad en el contexto ecuatoriano, lo que puede
dificultar la generacion de proyectos sostenibles y la busqueda de aliados estratégicos. Fly
Wheel necesita liderar con el ejemplo, educando y sensibilizando a sus stakeholders sobre
la importancia de la sustentabilidad y como puede integrarse en el negocio de manera

efectiva y beneficiosa.

Fly Wheel Import, al situarse en la base de la Pirdmide de Carroll, actualmente enfoca sus
esfuerzos en la responsabilidad econdmica, esencial para su supervivencia y éxito en el
mercado ecuatoriano. Sin embargo, para avanzar en su PGI, es crucial que la empresa
trascienda esta fase inicial y comience a integrar la responsabilidad legal en sus operaciones.
Esto implica no solo cumplir con todas las leyes y regulaciones ambientales y laborales de
Ecuador, sino también adoptar practicas de negocio que reflejen un compromiso genuino
con lalegalidad y la ética. Al hacerlo, Fly Wheel no solo evitara riesgos legales y financieros,
sino que también establecera una base solida para una reputacion empresarial responsable y

confiable.

Mas alla de la responsabilidad legal, Fly Wheel Import tiene la oportunidad de adoptar una
postura ética proactiva, alineandose con las expectativas sociales y ambientales actuales.
Esto podria incluir iniciativas como mejorar voluntariamente las condiciones laborales mas
allad de los estandares legales, o implementar politicas de sostenibilidad ambiental que

superen las regulaciones existentes. En la cima de la Piramide de Carroll, la responsabilidad
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filantropica puede manifestarse a través de programas de apoyo comunitario o proyectos de
conservacién ambiental. Estas acciones, aunque no son legalmente obligatorias, pueden
fortalecer la relacion de Fly Wheel con la comunidad y mejorar su imagen corporativa,

generando un impacto positivo tanto para la empresa como para la sociedad.

Adoptar los principios de la economia circular en el PGI de Fly Wheel Import requiere una
revision exhaustiva de sus procesos de importacion y distribucion de neumaticos. La
empresa podria empezar por establecer colaboraciones con proveedores que se adhieran a
préacticas de produccion sostenible y que ofrezcan productos disefiados para una mayor
durabilidad y reciclabilidad. Ademas, Fly Wheel podria explorar la implementacion de
programas de recogida y reciclaje para neumaticos al final de su vida util, promoviendo asi
un modelo de negocio que no solo se concentra en la venta, sino también en el ciclo de vida

completo del producto.

La adopcién de un modelo de economia circular podria abrir nuevas oportunidades de
negocio para Fly Wheel Import, como la oferta de servicios de mantenimiento de neumaticos
o0 la reventa de neumaticos recauchutados. Estas iniciativas no solo reducirian el impacto
ambiental de la empresa, sino que también responderian a la creciente demanda de
soluciones sostenibles por parte de los consumidores y distribuidores. Al integrar la
economia circular en su PGI, Fly Wheel no solo mejoraria su sostenibilidad ambiental, sino
que también se posicionaria como una empresa innovadora y lider en practicas responsables

en el mercado ecuatoriano.

Para Fly Wheel, la transicion hacia practicas de negocio sostenibles es mas que una
oportunidad; es una necesidad estratégica en un mercado cada vez mas consciente del
impacto ambiental y social de las empresas. Al adoptar un enfoque de sustentabilidad, Fly
Wheel no solo mejorard su imagen y competitividad, sino que también contribuira
positivamente al medio ambiente y a la sociedad. Esta transicion requerird un cambio
significativo en la cultura corporativa y en la estrategia de negocio, pero los beneficios a
largo plazo, tanto para la empresa como para sus stakeholders, seran sustanciales. Fly Wheel
tiene la oportunidad de convertirse en un lider en sustentabilidad en su sector, estableciendo

un modelo para otros en la industria.
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4.2. Estrategias de importacion

4.2.1. Mejora de Mapa de procesos Fly Wheel Import.

El mapa de procesos visto en capitulo 2 muestra los procesos de importacion usados por la
empresa para tener una guia de sus operaciones, de esta manera los gerentes pueden
visualizar los procesos de la empresa y como se comunican entre ella. Sin embargo, se
considerd que el mapa de procesos utilizado por la empresa se encentre simplificada y no
muestra todas las actividades involucradas, de igual manera no se muestran todos los actores

que estan involucrados en las actividades de importacion.

Un mapa de procesos es una herramienta de gestion y visualizacion que detalla los pasos o
actividades de un proceso dentro de una organizacion. Su objetivo principal es proporcionar
una comprension clara y detallada de como se lleva a cabo un proceso, identificando las
tareas, los responsables de cada etapa, los flujos de trabajo, y las interacciones entre
diferentes departamentos o entidades. Este mapa es esencial para analizar y mejorar
procesos, aumentar la eficiencia, reducir costos y errores, y garantizar la calidad y la
coherencia en las operaciones. Al representar visualmente el flujo de trabajo, los mapas de
procesos facilitan la identificacion de cuellos de botella, redundancias o pasos innecesarios,

y ayudan a implementar soluciones efectivas.

Para la empresa Fly Wheel Import, la propuesta de un mapa de procesos para su operacion
de importacion es un paso crucial hacia la optimizacién de sus actividades comerciales. Al
mapear detalladamente el proceso de importacion, desde el pedido inicial hasta la recepcion
de la mercancia, Fly Wheel Import puede identificar y abordar eficientemente cualquier
ineficiencia o desafio en su cadena de suministro. Este mapa de procesos, desarrollado en
una herramienta como Bizagi Modeler, no solo mejora la comprensién interna del flujo de
trabajo, sino que también facilita la comunicacién y coordinacién con entidades externas
como proveedores, agentes de aduanas y operadores logisticos. Al implementar este mapa,
Fly Wheel Import puede asegurar una mayor transparencia, controlar mejor los tiempos y

costos, y mejorar la toma de decisiones estratégicas en su proceso de importacion.
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Figura 54. Mapa de procesos sobre el proceso de importacion de la empresa Fly Wheel.

En la primera seccion del documento se puede observar el mapa de procesos sobre el proceso
de importacion de la empresa Fly Wheel Import. En este se detallan todas las partes
interesadas en el proceso que incluyen: departamento de compras internacionales, proveedor
de China, naviera internacional, departamento de importaciones, agente de aduanas,

SENAE, transportista y operador logistico.
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El proceso de importacion comienza con la realizacion de un pedido de compra al proveedor
Shandong LingLong, quien envia una proforma con la cantidad requerida. En base a esta
proforma, la empresa debe realizar un desembolso del 50% para dar inicio al proceso de
importacion. El término utilizado en este proceso es INCOTERM CFR, en el cual el
vendedor se compromete a entregar la mercaderia en el puerto de destino para que sea
recibida por el comprador.

A partir de este punto, Fly Wheel Import asume la responsabilidad de la mercaderia. La
empresa recibe una notificacion de arribo de la mercaderia, y en este momento, el
departamento de importaciones y el agente de aduanas deben llevar a cabo la declaracion de

impuestos correspondiente a la mercaderia que esta por llegar.

Una vez que la mercaderia llega, el departamento de importaciones debe efectuar los pagos
relacionados con los gastos logisticos de la naviera. Posteriormente, la SENAE (Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador) determinara el tipo de aforo que se realizard a la
mercaderia. Finalizado el proceso de aforo, la SENAE emitird la liquidacion de

importaciones y el pago de almacenaje.

Una vez que todos los pagos en origen han sido realizados, la naviera internacional y la
SENAE autorizaran la salida de la mercaderia. En este punto, el transportista podra dirigirse
a la bodega del operador logistico para descargar la mercaderia y luego proceder a la

devolucién del contenedor en los patios aduaneros.
e Proceso de pagos

La empresa Fly Wheel Import ha implementado un proceso de visualizacion de los pagos
realizados hacia las partes con las que se relaciona en el proceso de importacién. Estos pagos

incluyen:
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Pago a la Naviera: Cuando la mercaderia llega al puerto de destino, es necesario realizar el

pago a la naviera por los gastos logisticos relacionados con el transporte maritimo.
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Figura 55. Mapa de procesos sobre proceso de pago naviera.
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Pago al Proveedor en China: Se realiza el pago al proveedor en China de acuerdo con los
términos acordados en la proforma. Este paso es fundamental para asegurar el cumplimiento

de los acuerdos comerciales.
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Pago de Liquidacion de Impuestos: La SENAE determina el monto de impuestos a pagar por
la importacion de la mercaderia. Fly Wheel Import debe realizar este pago para cumplir con

las obligaciones fiscales.
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Pago de Almacenaje: Se realiza el pago correspondiente por el almacenaje de la mercaderia
en el puerto o en las instalaciones del operador logistico.
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Figura 58. Mapa de procesos sobre pago de almacenaje

El departamento de Tesoreria desempefia un papel fundamental en la autorizacion y gestion
de estos pagos. Su impacto en la eficiencia del departamento de importaciones es
significativo, ya que la coordinacion entre ambos departamentos es esencial para garantizar

que los pagos se realicen de manera oportuna y eficiente.
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La sincronizacién y colaboracion entre el departamento de Tesoreria y el departamento de
importaciones son clave para mejorar la eficiencia en los procesos de pago y logistica de
importacion, lo que a su vez contribuye al éxito de las operaciones de importacion de Fly

Wheel Import.

42.2. KPI's.

Ahora que se conoce los procesos a seguir para el proceso de importaciones, es necesario de
una propuesta de los KPI's. Los KPI's son una herramienta fundamental para analizar y
evaluar todas las actividades y los actores que influyen en el proceso de importacion, es por

esta razon que en el presente trabajo se evidenciara la importancia de una propuesta.

En el contexto de Fly Wheel Import, la propuesta de Indicadores Clave de Rendimiento
(KPIs) es fundamental para medir y mejorar la eficiencia y efectividad de sus procesos de
importacion. Los KPIs pueden ser destacados como herramientas cruciales para evaluar
aspectos como la precisién en los tiempos de entrega, la eficiencia en la gestion de costos,
la calidad del servicio al cliente, y la eficacia de las operaciones logisticas. Para Fly Wheel
Import, los KPIs no solo pueden proporcionar una vision clara del rendimiento actual, sino
que también ofrecen insights valiosos para la toma de decisiones estratégicas, ayudando a la
empresa a adaptarse a las dindmicas del mercado y a mejorar continuamente sus procesos.
Al integrar KPIs en su estrategia de gestion, Fly Wheel Import puede asegurar un enfoque
mas orientado a datos, lo cual es esencial para mantener la competitividad y el crecimiento

sostenible en el sector de importaciones.

Para evaluar eficazmente el proceso de importacion en Fly Wheel Import, es crucial
establecer KPIs tanto para los departamentos internos como para los proveedores externos.

e KPIs para Departamentos Internos
v" Departamento de Importaciones

1. Tiempo de Ciclo de Importacion: Mide el tiempo total desde el pedido hasta la

recepcion de la mercancia.

2. Porcentaje de Pedidos Cumplidos a Tiempo: Mide la eficiencia en cumplir con los

plazos establecidos para la recepcion de las importaciones.

3. Costo Promedio por Importacion: Evalua el costo total promedio de cada proceso de

importacion.
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Numero de Incidencias en Importaciones: Mide la frecuencia de problemas o

desviaciones en el proceso de importacion.
Tesoreria

Eficiencia en el Pago a Proveedores: Mide el tiempo promedio entre la recepcion de

la factura y el pago al proveedor.

Costo de Financiamiento de Importaciones: Mide el costo asociado con el

financiamiento de las operaciones de importacion.

Porcentaje de Desviacion en Presupuesto de Importaciones: Compara el presupuesto
planificado para importaciones con los costos reales.

KPIs para Proveedores Externos
Proveedor del Exterior (Shandong LingLong)

Tasa de Cumplimiento de Pedidos: Mide la proporcién de pedidos completados y

entregados segun lo acordado.

Calidad del Producto: Evalta el porcentaje de productos que cumplen con los

estandares de calidad establecidos.

Tiempo de Respuesta a Pedidos: Mide el tiempo que tarda el proveedor en responder

y confirmar los pedidos.
Naviera Internacional

Fiabilidad en Tiempos de Entrega: Mide la consistencia de la naviera en cumplir con

los tiempos de entrega estimados.

Tasa de Dafios en el Transporte: Porcentaje de envios que sufren dafios durante el

transporte.

Flexibilidad en la Gestion de Espacios y Capacidad: EvallGa la capacidad de la

naviera para adaptarse a cambios o necesidades urgentes.
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v Agente de Aduanas

1. Eficiencia en el Despacho Aduanero: Mide el tiempo promedio que tarda el agente

en completar los tramites aduaneros.

2. Precision en la Clasificacion y Documentacion: EvalGa la exactitud en la

clasificacion arancelaria y la gestion de documentos.
v" Transportista y Operador Logistico

1. Tiempo de Entrega desde Aduanas hasta el Almacén: Mide la eficiencia en el

transporte desde la aduana hasta el destino final.

2. Tasa de Cumplimiento de Entregas a Tiempo: Porcentaje de entregas realizadas en

el plazo acordado.

3. Flexibilidad y Capacidad de Respuesta: Evalla la capacidad de adaptarse a cambios

0 requerimientos especiales.

Tabla 6. KPI's de rendimiento para la empresa Fly Wheel Import

KPI Departamento Medicion Férmula Meta
/Proveedor esperada
Tiempo de Ciclode  Depto. de Tiempo desde el Dias totales 30 dias
Importacion Importaciones  pedido hasta la del ciclo /
recepcion Dias objetivo
Porcentaje de Depto. de Eficiencia en (Pedidos a 80%
Pedidos Cumplidos a Importaciones  cumplir plazos tiempo /
Tiempo Pedidos
totales) x
100%
Costo Promedio por  Depto. de Costo total Costo total / $
Importacion Importaciones  promedio de Numero de 11.000,00
importacion importaciones
Numero de Depto. de Frecuencia de Numero de 5%
Incidencias en Importaciones  problemas en incidencias /
Importaciones importaciones Numero de
importaciones
x 100
Eficiencia en el Pago  Tesoreria Tiempo entre Dias promedio 20 dias
a Proveedores recepcion de factura para realizar
y pago pagos
Costo de Tesoreria Costo asociado con  Costo total de  $
Financiamiento de financiamiento de financiamiento 30.000,00
Importaciones importaciones / NUmero de

importaciones
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Porcentaje de Tesoreria Comparacién del (Presupuesto  15%
Desviacion en presupuesto real -
Presupuesto de planificado con Presupuesto
Importaciones costos reales planificado) /
Presupuesto
planificado
Tasa de Shandong Proporcion de (Pedidos 95%
Cumplimiento de LingLong pedidos completados /
Pedidos completados Pedidos
totales) x
100%
Calidad del Producto Shandong Porcentaje de (Productos sin  90%
LingLong productos que defectos /
cumplen con Productos
estandares de totales) x
calidad 100%
Tiempo de Respuesta Shandong Tiempo que tarda Horas 15
a Pedidos LingLong en responder y promedio de minutos
confirmar pedidos respuesta
Fiabilidad en Naviera Consistencia en (Entregas a 24 dias
Tiempos de Entrega  Internacional cumplir tiempos de  tiempo /
entrega Entregas
totales) x
100%
Tasa de Dafiosenel  Naviera Porcentaje de (Envios 5%
Transporte Internacional envios con dafios dafados /
Envios totales)
x 100%
Flexibilidad en la Naviera Capacidad de Evaluacion
Gestion de Espacios  Internacional adaptarse a cambios  cualitativa

y Capacidad

0 necesidades
urgentes

En la presenta tabla se muestran todos los KPI's seleccionados para el proceso de

importacion de la empresa Fly Wheel Import. Es una tabla resumen la que sirve como forma

de organizacién para la empresa ya que en esta se visualiza desde el departamento o

proveedor la forma de medicion y su formula, dependiendo si se trata de un indicador

cuantitativo. Esta herramienta puede facilitar a la empresa a evaluar su proceso de

importaciones y segun sus resultados plantear mecanismos de mejora o cambio de procesos;

bajo las metas establecidas de cada indicador.

Los KPI's son fundamentales para hacer una empresa sustentable, ya que de esta manera

permitiran a la empresa conocer y mejorar la rentabilidad. Como se demostro en la piramide

de Carroll para que una empresa sea sustentable debe empezar desde sus procesos siendo
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esta lo mas rentable posible, para que asi se pueda sostener en el tiempo. Los KPI's
seleccionados son un claro ejemplo de esta fase de la empresa, con la propuesta la empresa

podra mantenerse en el tiempo de una forma sustentable.

4.3.Estrategias de comercializacion

4.3.1 Segmentacion y mercado meta.

La segmentacion de mercado es un factor determinante para establecer la competitividad en
la empresa y de acuerdo a las afirmaciones de Caicedo gerente de ventas de la empresa Fly
Wheel Import, no tiene una segmentacion muy bien establecida o descrita en la empresa es

por esta razdn que se identifico la segmentacion del mercado meta.

El capitulo 3 es determinante para definir el mercado meta, ya que en este se obtuvo
informacion sumamente relevante para segmentar el mercado, las entrevista y encuestas sera
de vital importancia en esta seccion ya que al ser informacion de fuente primaria permitira
tener precision en sus resultados. Para dar inicio a la segmentacion es importante resaltar
que para la empresa Fly Wheel Import existen dos mercados meta que debe identificar el
primero es el mercado de distribuidores es decir los socios estratégicos en donde se vera
exhibido el producto, el segundo mercado meta a identificar es el mercado de los

consumidores directos de los neumaticos Leao Tire.

En primer lugar, se identifico el mercado meta de consumidores directos de la marca Leao
Tire en este sentido se tomd en cuenta informacion geografica, demogréafica y estilos de vida
de un determinado sector, con esto la perspectiva de Rolando Arellano sera determinante

para una correcta segmentacion.

De acuerdo a la entrevista realizada a Caicedo gerente de Ventas de Fly Wheel Import,
identifico que los consumidores directos de la marca se centran en hombres ecuatorianos,
entre 35-55 afios de edad con una capacidad media de ingresos, es decir que, para Caicedo,
en este segmento de mercado estan los consumidores y potenciales consumidores de Fly

Wheel Import.

Como se mencion0 anteriormente los estilos de vida es una caracteristica de sumamente
importante por identificar, ya que de esta manera se podra evaluar el comportamiento de los

consumidores en el tiempo. De acuerdo a las caracteristicas del producto, las encuestas y
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entrevista realizadas se identifico que el estilo de vida que se ajusta al comportamiento de

los clientes de Fly Wheel es el de los "Progresistas”, debido a las siguientes razones:

El mercado meta de consumidores identificado como "progresistas” para los neumaticos
Leao Tire, distribuidos por Fly Wheel Import, se basa en varias caracteristicas clave de este
segmento que se alinean bien con la oferta y los valores de la marca. Aqui estan las razones

principales:

v' Blsqueda de Innovacién y Cambio: Los progresistas suelen estar a la
vanguardia en la adopcidn de nuevos productos y tecnologias. Estan abiertos
al cambio y a probar cosas nuevas, lo que los hace un mercado ideal para una

marca nueva o innovadora como Leao Tire.

v Conciencia Ambiental: Los progresistas a menudo valoran la sostenibilidad
y estan interesados en productos que son amigables con el medio ambiente.
Dado que Leao Tire esta haciendo esfuerzos significativos para minimizar su
impacto ambiental y explorar materiales mas sostenibles, esto resuena

fuertemente con los valores de los consumidores progresistas.

v’ Calidad y Valor: Este segmento no solo busca productos innovadores, sino
también aquellos que ofrecen una buena relacion calidad-precio. Leao Tire,
al ofrecer neumaticos duraderos y de alta calidad a precios competitivos,

cumple con estas expectativas.

v" Estilo de Vida Activo y Dinamico: Los progresistas suelen llevar un estilo de
vida activo y dinamico, lo que podria incluir una mayor necesidad de

transporte confiable y de calidad, como los neumaticos Leao Tire.

v Disposicion a Experimentar: Los progresistas estan mas dispuestos a
experimentar con marcas menos conocidas o nuevas en el mercado, lo que es
crucial para una marca como Leao Tire que busca establecerse y ganar cuota

de mercado.

v" Influencia Social y Tendencias: Este grupo a menudo lidera en términos de
tendencias y tiene una influencia significativa en sus redes sociales y
comunidades. Al adoptar y promover una marca nueva y sostenible como

Leao Tire, pueden influir en otros a considerar y adoptar la marca.

155



En resumen, los progresistas representan un mercado meta ideal para Leao Tire debido a su
apertura hacia la innovacion, su énfasis en la sostenibilidad, su basqueda de calidad y valor,

y su influencia en la adopcion de nuevas tendencias y productos.

En segundo lugar, se considerd al mercado de distribuidores, Para segmentar el mercado de
distribuidores, se puede utilizar una segmentacion basada en el comportamiento y las
necesidades. Esto incluye factores como el tamafio del distribuidor, su ubicacidn geografica,
el tipo de clientes a los que sirven y su enfogque en productos sostenibles o de alta calidad.
Para esto es fundamental tomar en cuenta las encuestas realizadas en el capitulo 3 del estudio

de mercado, de esta manera se determind lo siguiente:

Los distribuidores de Leao Tire destacan principalmente el precio como su mayor fortaleza,
con un 40% de ellos percibiendo una excelente relacion costo-beneficio. La durabilidad
sigue en importancia, valorada por el 28% de los clientes, lo que indica que la longevidad
del producto es un factor clave en su decision de compra. Ademas, la calidad general de los
neumaticos es percibida positivamente, con un 72% de los encuestados calificandola como
"Buena" o "Excelente". Esto sugiere que los consumidores ven a Leao Tire como una marca

que ofrece productos duraderos y de buena calidad a precios competitivos.

Aunque la traccién y la comodidad de conduccion son reconocidas por un 12% de los
consumidores, estos atributos no son tan destacados como el precio y la durabilidad. El
disefio y el tipo de labrado reciben la menor atencion, con solo un 8% de preferencia. Sin
embargo, la fidelidad del cliente es notablemente alta, con un 72% de los encuestados
indicando que probablemente repetiran su compra. Este nivel de lealtad sugiere una base de
clientes satisfecha, aunque un 20% de neutralidad indica que aun hay espacio para mejorar

la percepcidn y fortalecer la lealtad de los clientes.

En términos de competitividad de mercado, Leao Tire comparte una posicién dominante con
Continental, ambos con un 32% de participacion. Esto refleja una fuerte aceptacion de la
marca entre los consumidores. Sin embargo, existe una minoria significativa que ve a la
marca como "muy poco competitiva”, lo que resalta la necesidad de estrategias de marketing
mas efectivas y posiblemente mejoras en ciertos aspectos del producto para mejorar la

percepcion general y fortalecer su posicion en el mercado competitivo de neumaticos.

Con las premisas obtenidas anteriormente se determiné que los consumidores de Leao Tire
valoran principalmente la relacion costo-beneficio y la durabilidad, los distribuidores ideales
serian aquellos que atienden a un segmento de mercado que busca productos de calidad a
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precios competitivos. Estos distribuidores deben tener la capacidad de comunicar y
demostrar el valor y la calidad de los neumaticos Leao Tire a sus clientes.

Considerando que los consumidores de Leao Tire se alinean con un estilo de vida progresista,
los distribuidores que tienen acceso a mercados donde prevalecen estos estilos de vida serian
ideales. Estos distribuidores deben estar ubicados en areas donde los consumidores estan
abiertos a nuevas marcas y productos innovadores, y donde hay una apreciacion por la

sostenibilidad y la innovacion.

Dado el interés en la sostenibilidad y la innovacion entre los consumidores de Leao Tire, los
distribuidores que ya tienen lineas de productos ecoldgicos o que estan interesados en
expandirse hacia productos sostenibles serian un buen ajuste. Estos distribuidores pueden
ayudar a posicionar a Leao Tire como una opcién ecolégica y avanzada en el mercado de

neumaticos.

importante que los distribuidores seleccionados tengan la capacidad y el interés en educar a
los consumidores sobre los beneficios y caracteristicas de los neumaticos Leao Tire. Esto
incluye la habilidad para realizar actividades promocionales y educativas que resalten las
ventajas de los productos Leao Tire en términos de precio, calidad, durabilidad y

sostenibilidad.

En resumen, el mercado meta de distribuidores para Fly Wheel Import debe centrarse en
aquellos gue pueden llegar a consumidores progresistas y conscientes del valor, que tienen
un interés en productos sostenibles y de calidad, y que poseen la capacidad de educar y

promocionar efectivamente los productos Leao Tire en sus respectivos mercados.

4.3.2. Buyer persona.

Un "Buyer Persona" es una representacion artificial sobre un cliente ideal, creada a partir de
datos reales y suposiciones educadas. Este perfil detallado incluye informacion demogréafica,
antecedentes profesionales, intereses, desafios, objetivos y comportamientos de compra. Al
crear Buyer Personas, las empresas pueden entender mejor a sus clientes potenciales,
personalizar sus estrategias de marketing y ventas para satisfacer las necesidades especificas
de diferentes segmentos del mercado, y comunicarse de manera mas efectiva. Este perfil
puede ayudar a la empresa Fly Wheel Import a comprender de mejor manera las preferencias
y necesidades de sus consumidores. A continuacion, se presenta Buyer Persona de los

consumidores de neumaticos de Lea Tire.
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El Buyer Persona "Andrés Garcia" es fundamental para Fly Wheel Import en su estrategia

de comercializacion de neumaticos Leao Tire. Representando a un profesional de mediana

edad con intereses en automovilismo y tecnologia, Andrés simboliza un segmento del

mercado con poder adquisitivo y una inclinacion hacia productos que equilibran calidad,

rendimiento y sostenibilidad. Su perfil sugiere que valora la innovacién y la eficiencia, lo

que lo alinea perfectamente con las caracteristicas de los neumaticos Leao Tire. Ademas, su

comportamiento de investigacién y compra en linea indica que una estrategia de marketing

digital efectiva seria crucial para influir en su decision de compra.

Para Fly Wheel Import, entender a " Andrés Garcia" es clave para afinar su enfoque de

marketing y ventas. Este conocimiento permite a la empresa personalizar sus campafias

publicitarias, optimizar su presencia en linea y mejorar la experiencia del cliente. Ademas,
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al centrarse en un Buyer Persona que prioriza la sostenibilidad y la seguridad, Fly Wheel
Import se posiciona estratégicamente en un mercado cada vez mas consciente del medio
ambiente y orientado a la tecnologia. En resumen, "Andrés™ no solo representa un cliente
ideal para los neumaticos Leao Tire, sino que también guia a la empresa en la toma de

decisiones estratégicas para alcanzar y satisfacer mejor a su mercado objetivo.
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Figura 60. Buyer Persona para Distribuidor

"Distribuidor Dindmico Diego" representa un segmento clave en la cadena de distribucion
de Fly Wheel Import. Entender sus necesidades y desafios permitira a Fly Wheel Import
desarrollar estrategias efectivas para atraer y retener a distribuidores como Diego, ofreciendo
productos que no solo satisfacen sus expectativas de calidad y sostenibilidad, sino que

también contribuyen al crecimiento y éxito de sus negocios.
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4.3.3. Posicionamiento.

e Precio-calidad

El estudio de mercado resalta que las caracteristicas mas importantes en la seleccion de un
neumatico son el precio, el disefio de labrado y la durabilidad de la llanta. En este contexto,
Leao Tire se destaca como una de las mejores marcas disponibles, aunque aun no es
ampliamente reconocida. Esta percepcion ofrece a Fly Wheel Import una oportunidad unica
para posicionarse en el mercado. Con sus precios competitivos y certificaciones que
respaldan la calidad de sus productos, Fly Wheel Import puede capitalizar en la relacion
precio-calidad como un diferenciador clave. Al comunicar efectivamente la superioridad de
sus neumaticos en términos de durabilidad y disefio, junto con su accesibilidad en precio, la
empresa puede atraer a un segmento mas amplio del mercado que valora tanto la calidad

como la asequibilidad.

La falta de reconocimiento de la marca Leao Tire, a pesar de su alta calidad, sugiere una
oportunidad para Fly Wheel Import de aumentar sus esfuerzos de marketing y visibilidad de
marca. Al enfocarse en camparfias que resalten las fortalezas de Leao Tire, especialmente en
términos de durabilidad y disefio innovador, y al combinar esto con su estructura de precios
competitivos, Fly Wheel Import puede mejorar significativamente su posicionamiento en el
mercado. Esta estrategia no solo atraera a clientes conscientes del precio, sino que también
establecera a Leao Tire como una opcion de alta calidad y confiable en el segmento de

neumaticos.
e Servicio

El estudio revela que el trato directo con el cliente de Fly Wheel Import es altamente
valorado, destacando la correcta asesoria y el profesionalismo de los empleados. Este
aspecto positivo es un pilar fuerte para el posicionamiento de la empresa en el mercado. Sin
embargo, se identificaron deficiencias en cuanto a la informacion proporcionada al
consumidor Yy la falta de un protocolo establecido para enfrentar problemas. Mejorar estos
aspectos puede fortalecer significativamente la imagen de la empresa. Al establecer canales
de comunicacion més efectivos y claros, y desarrollar un protocolo de atencion al cliente
para situaciones problematicas, Fly Wheel Import puede mejorar la experiencia general del

cliente, lo que a su vez reforzara su reputacion y fidelidad de marca.
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La mejora en la prestacion de servicios y la comunicacion con los clientes es esencial para
que Fly Wheel Import se posicione como una empresa lider en el mercado de neumaéticos.
Al abordar las areas de debilidad identificadas en el estudio, como la informacion al
consumidor y los protocolos de servicio, y al continuar fortaleciendo sus puntos fuertes en
asesoramiento y profesionalismo, la empresa puede diferenciarse de sus competidores. Un
enfoque renovado en la experiencia del cliente y la resolucion eficiente de problemas no solo
aumentara la satisfaccion del cliente, sino que también mejorard la percepcion vy el

posicionamiento de la marca en el mercado.
e Sustentabilidad

Fly Wheel Import se destaca en su adaptacion constante hacia procesos mas sostenibles y
sustentables, buscando ir méas alla de la rentabilidad para ofrecer productos a largo plazo a
sus clientes. A pesar de que la conciencia sobre la sostenibilidad entre los clientes no es aun
muy profunda, el estudio indica un alto interés en este aspecto. Esta tendencia representa
una oportunidad para que Fly Wheel Import se posicione como una empresa con un fuerte
valor agregado en sostenibilidad. Al educar a sus clientes sobre el impacto ambiental y los
beneficios de los neumaticos sostenibles, la empresa puede fortalecer su imagen como lider

en practicas sostenibles en la industria de neumaticos.

La sostenibilidad se convierte asi en un diferenciador clave para Fly Wheel Import. Al
integrar y comunicar sus esfuerzos en sostenibilidad dentro de su estrategia de marketing y
operaciones, la empresa no solo responde a un interés creciente de los clientes, sino que
también se posiciona como una marca responsable y visionaria. Este enfoque en la
sostenibilidad no solo atraera a un segmento de mercado consciente del medio ambiente,
sino que también establecera a Fly Wheel Import como una opcion preferida para aquellos

que buscan productos que alineen sus valores personales con sus decisiones de compra.

161



4.3.4. Diferenciacion.

e Producto

En el capitulo 2, se ha destacado que la mayoria de los productos vendidos por Fly Wheel
Import bajo la marca Leao Tire se ubican en la segmentacion "Signo de interrogacion en la
matriz de Boston. Esto implica que, aunque el mercado tiene un alto potencial de
crecimiento, la presencia de Leao Tire en el mercado todavia es relativamente baja. Dado
que esta marca es relativamente nueva en la industria, esta podria ser la razon principal. Con
esta informacion sobre el producto, la empresa debera invertir en estrategias promocionales
para posicionar su producto en un mercado tan competitivo, como es el caso de los

neumaticos.

Figura 61. Logo y slogan de la marca Leao Tire

Fuente: (Leao Tire, 2023)

La imagen muestra un logotipo y eslogan de la marca de neumaticos Leao Tire. El logotipo
consiste en una representacion estilizada de un ledn dentro de un escudo, que es un simbolo
comln de fuerza y liderazgo. La eleccion de un ledn para representar una marca de
neumaticos puede sugerir que la marca se posiciona como fuerte, confiable y dominante en

su campo, caracteristicas que se suelen asociar con este animal.

El eslogan "IT'S GOOD TO BE THE KING!" acomparia al logotipo. Este eslogan es audaz
y directo, y esta disefiado para evocar una sensacion de superioridad y excelencia. Implica
que la marca se ve a si misma como lider en su industria, lo que sugiere que sus productos

son de alta calidad y deseables. El uso del término "THE KING" refuerza esta idea,
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aludiendo a que los usuarios de los neumaticos Leao Tire pueden esperar lo mejor en

términos de rendimiento y fiabilidad.

En términos de disefio, la combinacion de colores azul y blanco es clasica y profesional, lo
que contribuye a una imagen de marca fuerte y confiable. El azul a menudo representa la
confianza y la estabilidad, lo que puede ser intencional para transmitir la fiabilidad de los
neumaticos que ofrece la marca. El uso de mayusculas en el eslogan afiade énfasis y refuerza

la declaracion de confianza de la marca.

Figura 62. Logo de la marca Fly Wheel Import.
Fuente: (Fly Wheel Import, 2023)

La imagen muestra la marca de la importadora y comercializadora de neumaticos Leao Tire,
representada por el nombre "FLY WHEEL" en una tipografia prominente, con la palabra
"LEAQ" debajo. El disefio incorpora un simbolo que parece ser una rueda o un volante, lo
que es apropiado para una empresa que se dedica a los neumaticos. EI nombre "Fly Wheel"
sugiere dinamismo y movimiento, alineandose con la naturaleza del producto que ofrecen,

que esta intrinsecamente vinculado a la automocion y la locomocion.

La tipografia usada para "FLY WHEEL" es fuerte y Ilamativa, con colores contrastantes de
amarillo y rojo sobre un fondo negro que captura la atencion. El uso del color amarillo puede
asociarse con la energia y la atencion, mientras que el rojo a menudo se relaciona con la
pasion y la accion. Estos colores son frecuentemente utilizados en la industria automotriz
para transmitir potencia y rendimiento. El registro "®" junto a "FLY WHEEL" indica que

es una marca registrada, lo que confirma su estado protegido y autenticidad en el mercado.
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En conjunto, el disefio de la marca sugiere que Fly Wheel Leao se posiciona como una
empresa energética y confiable en el sector de importacion y comercializacion de

neumaticos, con un enfoque en la calidad y el rendimiento.

Una vez identificada la marca de Fly Wheel Import y Leao Tire es importante considerar los
productos y sus caracteristicas, dando a conocer las principales fortalezas con las que se
diferencia del mercado. A continuacion, se presenta la visualizacion de algunos de los

productos ofertados por la empresa

A928 AFL185

Regional Trailer Regional Steer

LEAO

Figura 63. Productos ofertados por la empresa Fly Wheel Import.

En las figuras presentadas se pueden identificar los tres grupos principales de neumaticos:
neumaticos para camionetas, neumaticos para camiones y neumaticos para automoviles. El
portafolio de productos se centra en estos tres grupos, y aunque comparten caracteristicas en
términos de composicidn, calidad y resistencia, varian en modelos, disefio de la banda de

rodadura y tamanos.

La principal caracteristica de estos productos es su durabilidad, resistencia al desgaste y
excelente manejo. En el caso de los neumaticos para camiones, destacan por su versatilidad
para transportar cargas pesadas de manera segura. Por otro lado, los neumaticos para
camionetas brindan comodidad y seguridad en la conduccion, incluso en condiciones de

carreteras mojadas. Es importante destacar que todas estas caracteristicas estan certificadas
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por organismos internacionales y respaldadas por pruebas de calidad bajo la metodologia
mundialmente reconocida como Test Report, o que confirma la excelencia de los

neumaticos Leao Tire.

En las figuras expuestas, se pueden observar los tres grupos mas importantes relacionados
con la venta de neumaticos: neumaticos de camionetas, neumaticos de camiones y
neumaticos para autos. Estos tres grupos forman el nucleo del portafolio de productos de la
empresa. Aungue comparten caracteristicas fundamentales en cuanto a su composicion,
calidad y resistencia, se diferencian en términos de modelos, labrado y tamafios de los

neumaticos.

La caracteristica principal que define la mayoria de los productos de esta linea es su robustez
y durabilidad. Los neumaticos presentan carcasas ultra resistentes que los hacen capaces de
soportar condiciones adversas y altas cargas. Ademas, exhiben una alta resistencia al
desgaste, lo que garantiza una vida Util prolongada. Estos neumaticos también se destacan

por su excelente capacidad de direccion, lo que mejora la maniobrabilidad de los vehiculos.

En el caso especifico de los camiones, los neumaticos han sido disefiados con una
versatilidad excepcional para manejar cargas pesadas. Pueden soportar altas toneladas de
carga sin comprometer la seguridad ni la eficiencia en la carretera. Por otro lado, los
neumaticos para camionetas proporcionan comodidad en la conduccion y seguridad al

conductor, incluso en carreteras mojadas.

Es importante resaltar que todas estas caracteristicas y cualidades estan respaldadas por
certificaciones internacionales y se someten a pruebas rigurosas bajo metodologias
reconocidas a nivel mundial, como el "Test Report". Esto garantiza que los neumaticos Leao
Tire mantengan un estandar de calidad excelente y cumplan con las expectativas de los

consumidores.
v Custumer Jorney Map

El Customer Journey Map es un diagrama que ilustra la secuencia de interacciones de un
cliente con una marca a lo largo del tiempo, desde el reconocimiento inicial hasta la compra
y mas alla. Este mapa detalla cada etapa de la experiencia del cliente, incluyendo sus
acciones, pensamientos y sentimientos en cada punto de contacto con la empresa. Al
visualizar la experiencia desde la perspectiva del cliente, las empresas pueden identificar

oportunidades de mejora, puntos de friccibn que necesitan atencion, y generar una
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comprension mas profunda de las necesidades y expectativas del cliente, lo que finalmente

puede conducir a una experiencia mas integrada y satisfactoria.

En este sentido se ha visto pertinente crear dos custormer Jorney Map para la empresa de
Fly Wheel Import, uno para los distribuidores es decir los clientes directos de Fly Wheel
Import, y otro para los consumidores de neumaticos Leao Tire. Es importante mencionar que
gran parte de la informacion mencionada a continuacion proviene del anélisis de Buyer

persona y a su vez de las encuestas realizadas en el capitulo 3.
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Figura 64. Costumer Jorney Map de distribuidores de Fly Wheel Import.

El Customer Journey Map de Fly Wheel Import ilustra el recorrido de los distribuidores,
comenzando con la conciencia de la necesidad de neumaticos de calidad, impulsada por
publicidad tradicional y tacticas de marketing directo. A medida que se mueven hacia la
consideracion y la compra, interacttan con la empresa a traves de revisiones de precios y
catalogos, y visitas a instalaciones fisicas para inspeccionar los productos. Sin embargo, se
enfrentan a desafios como la falta de informacion eficiente en linea y soporte post-venta
inadecuado. Para mejorar estas experiencias, se sugieren soluciones como fortalecer la
presencia digital y establecer canales de informacion y soporte mas efectivos. A pesar de
que realizan compras repetidas, la etapa de recomendacion revela una ausencia de incentivos

para fomentar la promocidn activa de la marca.
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La propuesta de este Customer Journey Map es vital para Fly Wheel Import, ya que
proporciona una comprension clara de como los distribuidores interactGan con la empresa
en cada etapa de su viaje. Al abordar los puntos de dolor identificados y mejorar la
experiencia del cliente en puntos clave, la empresa puede aumentar la satisfaccion, fomentar
la lealtad y potencialmente aumentar las recomendaciones de sus productos. Esto no solo
puede mejorar las relaciones a largo plazo con los distribuidores, sino que también puede
resultar en un crecimiento organico a través de referencias y una fuerte reputacion en el

mercado.
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Figura 65. Customer Jorney Consumidores de Leo Tire

El Customer Journey Map para los consumidores de Leao Tire refleja el recorrido del cliente
desde el reconocimiento de la necesidad de neumaticos hasta la consideracion y la compra,
seguido por la retencion y la recomendacion. Los clientes comienzan tomando conciencia
de la necesidad de neumaticos a través de la web y redes sociales, pero encuentran problemas
al buscar informacién detallada en linea. La consideracion se da a traves de la revision de
precios y catalogos, aunque el servicio al cliente y las plataformas digitales pueden ser
mejorados. La compra se realiza visitando distribuidores locales, mientras que la retencion
se ve afectada por un servicio al cliente inconsistente. Finalmente, la falta de una estrategia

de recomendacion por parte de la empresa deja un vacio en la promocion boca a boca. Se
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sugieren mejoras en la presencia digital, la experiencia de compra en linea, el servicio post-

venta y la creacion de incentivos para fomentar la lealtad y las recomendaciones.

En conclusion, la aplicacion del Customer Journey Map es crucial para Leao Tire, ya que
proporciona un entendimiento detallado de la experiencia del consumidor desde el primer
contacto hasta la post-compra. Identificar claramente los problemas en cada etapa, como la
falta de informacion en linea o el servicio al cliente inconsistente, permite a la empresa
centrarse en mejorar la satisfaccion del cliente y optimizar la experiencia de compra. Mejorar
la presencia digital y los incentivos para la fidelizacion no solo aumentara las tasas de
retencidn, sino que también potenciara la recomendacion de la marca, ampliando su alcance
y reforzando su posicién en el mercado. La ejecucion efectiva de este mapa se traduce en
clientes mas informados y comprometidos, lo que impulsa el crecimiento sostenible de la

empresa a través de relaciones duraderas y un solido boca a boca.
e Precio

La empresa ha dado a conocer los ocho productos mas exitosos durante el afio 2023, junto
con sus respectivos costos unitarios y precios de venta al publico por modelo. La estrategia
de precios de la empresa se basa en la implementacién de tres niveles de precios
diferenciados: el precio unitario, que incluye un margen de utilidad del 61%; el precio
mayorista, que ofrece un margen de utilidad del 52%; y el precio por bulto, que presenta un
margen de utilidad del 42%. De acuerdo con la metodologia de Caicedo, la asignacion de
cada cliente a uno de estos segmentos de precios se realiza mediante un proceso de
negociacion individualizado. Sin embargo, en términos generales, a medida que un cliente
aumenta la cantidad de productos que adquiere, el precio se ajusta en consonancia con la

segmentacion previamente mencionada.

Con lo antes mencionado se realizo la siguiente figura de precios y su utilidad por modelo:

168



6125 52% 42%%
Costo Precio Precio
Producto Modelo unitario Unitario Utilidad Mayorista Utilidad Precio Bulto |Utilidad
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Figura 66. Lista de precios de la empresa Fly Wheel Import

Latabla realizada y el capitulo 3 son cruciales para comprender la importancia de los precios
en el mercado de los neumaticos, a través de la investigacion de la competencia. Se observé
que los neumaticos Leao Tire tienen precios relativamente mas bajos en la industria. Esto
puede ser beneficioso para Fly Wheel Import, ya que las encuestas realizadas a los clientes
confirmaron que los precios son uno de los factores mas importantes a considerar al tomar
una decision de compra. Con estas premisas, la organizacion debe considerar la estrategia

maés adecuada.

La estrategia a considerar en este punto es el "precio por debajo de la competencia”. Esta
estrategia implica la reduccién de los precios de los productos para introducir un nuevo
producto en el mercado. Esta estrategia suele ser altamente rentable en productos que se

venden en grandes cantidades.

El enfoque se centra en reducir el precio para que los consumidores se sientan motivados a
tomar la decision final de compra. Esto tiene la ventaja de generar reconocimiento del
producto y la marca, lo que a su vez puede aumentar las ventas a corto plazo. En otras
palabras, esta estrategia sirve para atraer a nuevos clientes, y el siguiente paso deberia ser
retenerlos mediante otras estrategias. A pesar de los beneficios, es importante mitigar los
riesgos asociados, como la percepcion de productos de baja calidad debido a precios bajos.
Para abordar este riesgo, es esencial proporcionar informaciéon clara 'y comprensible sobre el

producto, incluyendo su calidad y proceso de fabricacion.

La estrategia de precio por debajo de la competencia puede ser de gran utilidad en un
mercado donde los precios son un factor determinante en la seleccion de productos. Fly
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Wheel Import puede aprovechar esta oportunidad para establecer precios mas bajos que la
competencia, con el objetivo de lograr un reconocimiento rapido de la marca y, al mismo

tiempo, introducir de manera efectiva sus productos en el mercado ecuatoriano.

e Plaza

Fly Wheel Import es una empresa B2B, donde el 90% de sus ventas se realizan a través de
distribuidores externos. En este sentido podemaos inferir que Fly Wheel Import en su mayoria
opera con canales de distribucion, de preferencia con un solo intermediario para luego
distribuirlo a los consumidores directos. A continuacion, se presenta el diagrama sobre

canales de distribucion

"Puerto Aduanero” "Bodegas del Operador Logistico” "Intermediarios y Distribuidores” "Consumidores”

Envia mercaderia

v

Distribuye mercaderia

i

Vende a consumideres

-
L=

"Puerto Aduanera” "Bodegas del Operador Logistico” "Intermediarios y Distribuidores” "Consumidores”

Figura 67. Diagrama de distribucion de mercaderia

El diagrama de secuencia fue creado para ilustrar los canales de distribucién de la empresa
Fly Wheel Import sigue un formato estandar de diagramas de secuencia, donde cada
participante (Puerto Aduanero, Bodegas del Operador Logistico, Intermediarios vy
Distribuidores, y Consumidores) se muestra en la parte superior e inferior del diagrama. Las
flechas entre estos participantes representan el flujo de mercancias, comenzando en el puerto
aduanero, pasando por las bodegas del operador logistico, luego a los intermediarios y
distribuidores, y finalmente llegando a los consumidores. Esta estructura ayuda a visualizar
claramente la secuencia y el flujo del proceso de distribucién, mostrando como cada etapa

se conecta y contribuye al movimiento general de los productos.

llustrar la cadena de suministro es sumamente importante, en especial los recorridos que
deben efectuarse para llegar a su destino mas proximo, a continuacién, se ilustrara el
recorrido que realiza la mercaderia desde la salida del puesto hasta el destino final con el

consumidor.
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Figura 68. Ruta puerto de Guayaquil a operador logistico en Quito

En la imagen que se presenta a continuacion, se representa la ruta que conecta el puerto
aduanero de Guayaquil con el primer destino, que es el operador logistico Flex Net. Este
operador logistico esta ubicado en la zona norte de la ciudad de Quito. Al analizar la ruta, se
observa que el tiempo estimado para el transporte de la mercaderia desde el puerto a este
destino es de aproximadamente 7 horas y 20 minutos. Ademas, el costo asociado a este

transporte se sitla alrededor de los $600.

Es importante destacar que esta informacion proporciona una vision clara de la logistica
involucrada en el proceso de importacion y distribucion de productos desde el puerto de
Guayaquil hasta el lugar de destino en la ciudad de Quito. La eficiencia y el costo de este
transporte son factores esenciales a considerar para la planificacion de la cadena de
suministro y la toma de decisiones estratégicas en la empresa Fly Wheel Import. La eleccion
de rutas y operadores logisticos adecuados puede influir significativamente en la rentabilidad

y la satisfaccion del cliente.
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Figura 70. Ruta sobre distribucion de mercaderia a cliente en el Sur de Quito

En estas se presentan dos ejemplos de diferentes clientes de la empresa Fly Wheel Import,
ambos son distribuidores autorizados ubicados en la ciudad de Quito. Como se puede
apreciar en las imagenes, las rutas hacia estos dos clientes son distintas. Uno de los clientes
se encuentra en la zona norte de la ciudad, mientras que el otro esta ubicado al sur. Esta
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diversidad de ubicaciones demuestra la versatilidad de puntos de venta que la empresa ha
establecido en Quito.

Es importante resaltar que esta variedad de ubicaciones estratégicas permite a Fly Wheel
Import llegar a un amplio espectro de clientes y mercados en la ciudad. Ademas, muestra la
capacidad de la empresa para adaptarse a las necesidades y la demanda de sus distribuidores
autorizados en diferentes areas geograficas. Esta flexibilidad en la distribucién contribuye a

la estrategia de penetracion de mercado y a la satisfaccion de los clientes en la region.

Para una empresa como Fly Wheel Import, visualizar las rutas de distribucion desde el puerto
aduanero hasta los intermediarios es crucial para entender y optimizar su cadena de
suministro. Al tener una representacion clara de estas rutas, la empresa puede identificar mas
facilmente areas de ineficiencia y cuellos de botella. Esto es especialmente importante en la
logistica, donde la seleccion de rutas eficientes y la gestion efectiva del transporte pueden
Ilevar a reducciones significativas en los tiempos de entrega y los costos operativos. Ademas,
esta visualizacién ayuda a la empresa a planificar mejor sus operaciones logisticas,
asegurando que los productos se muevan de manera eficiente a traves de cada etapa del
proceso de distribucion.

La visualizacion de las rutas también juega un papel vital en la gestion de riesgos para Fly
Wheel Import. Al entender las rutas y los procesos involucrados, la empresa puede anticipar
y mitigar posibles problemas, como retrasos en la aduana o dificultades con los operadores
logisticos. Esta claridad en el flujo de distribucidn no solo ayuda a prevenir interrupciones,
sino que también informa la toma de decisiones estratégicas. Por ejemplo, puede influir en
la eleccién de socios logisticos, en la negociacion de términos de transporte, o incluso en la
decision de expandirse a nuevos mercados. Una buena gestion de las rutas de distribucion
permite a la empresa adaptarse y responder rapidamente a los cambios del mercado o a los

desafios operativos.

Finalmente, para Fly Wheel Import, optimizar las rutas de distribucién tiene un impacto
directo en la satisfaccion del cliente. Los clientes valoran la entrega rapida y confiable, y al
mejorar la eficiencia de las rutas, la empresa puede ofrecer tiempos de entrega méas cortos y
un servicio mas fiable. Ademas, la visualizacion clara de las rutas mejora la transparencia y
facilita la comunicacion tanto dentro de la empresa como con los socios externos. Esto

asegura que todos los involucrados en la cadena de suministro tengan una comprension
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comun de cémo se manejan y distribuyen los productos, lo que es esencial para mantener

relaciones comerciales sélidas y efectivas.
v" Show Rooms

La empresa Fly Wheel Import, enfocandose en sus clientes principales, ha reconocido la
importancia de establecer Show Rooms. Estos espacios estan disefiados especificamente
para exhibir la amplia gama de productos que la empresa ofrece. El propdsito principal de
estos Show Rooms es persuadir a los clientes hacia una compra, resaltando de manera
efectiva las cualidades y ventajas de los productos. Estos cuartos de exposicion no solo
facilitan una visualizacion directa y detallada de los diferentes neumaticos disponibles, sino
que también brindan una oportunidad para que los clientes experimenten de cerca la calidad
y las caracteristicas de cada producto, fortaleciendo asi su decisién de compra.

Los Show Rooms son una estrategia importante para las empresas porque permiten a los
clientes experimentar fisicamente los productos, lo que crea una conexion emocional y una
experiencia de compra tangible. Ademas, ofrecen demostraciones en vivo, asesoramiento
personalizado y la oportunidad de construir confianza en la marca. También son utiles para
recopilar comentarios directos de los clientes y mejorar productos y servicios. En altima
instancia, los Show Rooms contribuyen a mejorar la imagen de marca, aumentar la
satisfaccion del cliente y fomentar la lealtad, lo que los convierte en una parte integral de la

estrategia de marketing de una empresa

Figura 71. Show Room disefiado para la empresa Fly Wheel Import.
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El disefio del Show Room estd meticulosamente pensado para maximizar la persuasion de
compra. Al hacer que los productos sean claramente visibles y estar bien etiquetados, los
clientes pueden facilmente observar y comprender las caracteristicas de cada neumatico.
Esta visibilidad directa facilita una conexion mas fuerte entre el producto y el cliente,

aumentando las posibilidades de compra.

Ademas, el disefio de la tienda ha sido creado pensando en la comodidad y la experiencia
del usuario. El espacio no solo es estéticamente atractivo, sino que también es funcional y
cémodo, lo que permite a los clientes explorar los productos en un ambiente relajado y sin
presiones. Esta combinacion de accesibilidad, claridad en la informacién del producto y un
entorno agradable, convierte al Show Room de Fly Wheel Import en una herramienta
poderosa para impulsar las ventas y fortalecer la presencia de la marca Leao Tire en el

mercado.

Con toda la informacion obtenida, la principal estrategia es cambiar la perspectiva de estos

distribuidores y convertirlos en aliados estratégicos.

Aunque el objetivo principal de Fly Wheel Import es la venta de neumaticos, esta idea no es
totalmente sostenible a largo plazo debido a varios factores que podrian perjudicar la marca.
La encuesta revela un nivel significativo de insatisfaccion entre los clientes finales de Fly
Wheel Import, como se refleja en la pregunta 7, donde el 36% de los encuestados reporto
quejas, y la mayoria de estas quejas estaban relacionadas con el servicio proporcionado.
Aunque Fly Wheel Import no tiene control directo sobre las quejas dirigidas a sus
distribuidores, estas quejas estan afectando negativamente a la marca. El 36% de las ventas
realizadas bajo la marca Leao Tire no se repetiran en el futuro, lo que significa que no se
estd logrando una fidelizacion de clientes, un aspecto crucial a considerar, especialmente con

la estrategia de penetracion de precios que se plantea.

Por otro lado, la vision de aliado estratégico es un aspecto altamente motivacional, en el que
se busca la integridad organizacional del distribuidor y la satisfaccién de todas sus
necesidades y requerimientos. El objetivo principal es mejorar las ventas indirectas del
producto, es decir, las ventas realizadas a través de los aliados estratégicos. Con la vision de
aliado estratégico, el distribuidor debe ser considerado como un vendedor externo, y como
tal, se deben atender sus necesidades tanto como cliente como vendedor. De esta manera, el

distribuidor se sentira capacitado y motivado para promover los neumaticos Leao Tire.
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La primera tactica a implementar se centra en mejorar la satisfaccion del distribuidor como
cliente. En el estudio de mercado, los clientes mencionaron tres problemas principales en
relacién al servicio recibido: problemas con las entregas de productos, procesos de
resolucion de problemas y falta de informacion en caso de incidentes. Esto indica que Fly
Wheel Import no cuenta con un protocolo o proceso adecuado para abordar los problemas

relacionados con la entrega de mercancia al cliente.

Fly Wheel Import deberia asignar un personal especifico para resolver este tipo de problemas
y documentar el flujo de procesos de manera clara. Ademas, este flujo de procesos debe estar
disponible y ser conocido por todos los empleados para que en el futuro todos los miembros
de la organizacién sepan como abordar los problemas de manera efectiva. Asimismo, Fly
Wheel Import podria desarrollar una pagina web o un sitio dedicado exclusivamente a los
clientes de la empresa, donde se explique el proceso para presentar quejas o solicitar
asistencia. En muchas ocasiones, la insatisfaccion surge debido a la falta de informacion por
parte del cliente, y al resolver este primer obstaculo, el cliente tendra la confianza de

encontrar una solucion en conjunto con la empresa.

La segunda téctica es considerar al distribuidor como un vendedor externo de la empresa y
satisfacer sus necesidades en consecuencia. La capacitacion es el primer paso en este
proceso. Segun Caicedo, muchos de los distribuidores pueden carecer de conocimientos
sobre la administracion de un negocio o la venta de neumaticos. Educar al distribuidor en
estas dos areas puede mejorar las ventas y, en ultima instancia, la rentabilidad del negocio.
Proporcionar capacitacion sobre el producto en cuestion empoderara al distribuidor con el

conocimiento necesario para persuadir a los consumidores a elegir los neumaticos Leao Tire.

Ademas, Fly Wheel Import debe considerar la capacitacion en sustentabilidad. Las encuestas
revelaron que los clientes de Fly Wheel Import valoran la sustentabilidad en los neumaticos.
Dado que la sustentabilidad esta relacionada con el Programa de Gestion Integral (PGI),
proporcionar capacitacion sobre como reutilizar adecuadamente los neumaticos puede ser
crucial para la adopcion de un producto sustentable. Este aspecto se profundizara a

continuacion.
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e Promocién

Durante sus dos afios de trayectoria, Fly Wheel Import ha centrado sus estrategias
promocionales en el ambito "Below the Line" (BTL), conocido en espariol como "por debajo
de la linea". Estas estrategias se refieren a enfoques organicos que no requieren grandes
inversiones, como el marketing puerta a puerta o el boca a boca. Sin embargo, dado que
Leao Tire es una marca relativamente nueva en el mercado, es crucial considerar la propuesta
sobre estrategias "Above the Line™ (ATL), es decir, "por encima de la linea". Aungue estas
estrategias suelen requerir una inversion mas elevada, su retorno es significativamente
mayor. De esta manera, la marca y sus productos pueden destacar en una industria altamente

competitiva.
v Inbound Marketing

El inbound marketing es una estrategia centrada en atraer clientes mediante la creacion de
contenido relevante y experiencias personalizadas, en lugar de recurrir a métodos de
promocion intrusivos. Esta metodologia se basa en entender y resolver las necesidades y
problemas de los clientes potenciales, ofreciendo soluciones y contenido util en el momento
adecuado. Su importancia radica en su capacidad para construir relaciones duraderas y
significativas con los clientes, aumentando la confianza y el reconocimiento de la marca de
manera organica. Al alinear el contenido con los intereses del cliente, el inbound marketing
no solo mejora la calidad de los leads generados, sino que también fomenta una mayor lealtad
y compromiso del cliente, lo que es crucial en un mercado cada vez mas saturado y

competitivo.
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Tabla 7. Propuesta sobre la estrategia inbound-Marketing:

feedback de clientes

Etapa Medio Contenido Responsable Inversion
Atraccion Facebook Historias e infografias sobre Equipo de $540.00
mantenimiento y seleccion de Marketing
neumaticos
Instagram Historias e infografias Equipo de $ 540.00
interactivas sobre caracteristicas  Marketing
de los neumaticos
Google ADS  Articulos sobre innovaciones en  Equipo de $900.00
neumaticos y anuncios sobre Marketing
compra
YouTube Videos educativos sobre el Equipo de $70.00
conocimiento de los neumaticos  Contenido
y su cuidado
Spotify Podcasts sobre tendenciasen la  Equipo de $40.00
industria automotriz y consejos ~ Contenido
de mantenimiento
Conversién Sitio Web Blogs detallados, eBooks, guias  Equipo de $75.00
de compra Contenido
WhatsApp Mensajes directos con ofertas Equipo de $0.00
exclusivas y contenido relevante  Marketing
Cierre WhatsApp Comunicacion personalizada Equipo de Ventas  $0.00
para ofertas y cierre de ventas
Llamadas Contacto directo para ofertas Equipo de Ventas  $ 70.00
personalizadas y cierre de ventas
Fidelizacion  Redes Publicaciones de Equipo de $120.00
Sociales agradecimiento, historias de Marketing
éxito de clientes
WhatsApp Mensajes de seguimiento, Equipo de Servicio  $0.00
encuestas de satisfaccion, ofertas al Cliente
de fidelidad
Anélisis de Herramientas Revision de métricas y KPIsen  Equipo de Analisis  $0.00
Resultados de Analisis todas las plataformas, andlisis de  de Datos

La estrategia de inbound marketing para Fly Wheel Import esta disefiada para guiar
eficazmente a los consumidores finales a través de un viaje de compra interactivo y
personalizado. Comienza con la atraccion de clientes mediante contenido educativo y
atractivo en plataformas populares como Facebook, Instagram, Google ADS, YouTube y
Spotify, destacando aspectos clave como la seleccion y mantenimiento de neumaticos, asi

como la sostenibilidad.
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La conversion se maneja a través del sitio web y WhatsApp, donde se ofrecen contenidos

mas detallados y ofertas exclusivas, aprovechando la efectividad de WhatsApp en el

mercado ecuatoriano. El cierre de ventas se facilita mediante comunicaciones personalizadas

en WhatsApp y llamadas telefonicas. Para fomentar la fidelizacion, se utilizan las redes

sociales y WhatsApp para mantener a los clientes comprometidos y satisfechos post-compra.

Finalmente, se implementa un analisis de resultados constante para optimizar y mejorar

continuamente la estrategia, asegurando que Fly Wheel Import se mantenga relevante y

efectivo en su enfoque de marketing.

v KPI’s para analisis de rendimiento

Para conocer que tan factible es la propuesta de las dos estrategias de Inbound- Marketing,

se ha decidido la medicion por KPI's asi como se muestra a continuacion:

Tabla 8. KPI's para la propuesta de estrategia promocional.

KPI Departamento Medicion Férmula Nivel de

(Indicador) Involucrado Importancia
Inbound
Marketing
Tasa de Marketing Efectividad en convertir (Leads Generados / 25%
Conversién de visitantes en leads Visitantes Totales)
Leads x 100
Tasa Marketing Efectividad de llegar a una (compras 75%
conversion compra realizadas/Lead
clientes generados)

Costo por Lead Marketing

(CPL)

Costo promedio para adquirir
un lead

Costo Total de
Marketing / Leads

$ 0.50 por lead

Generados
Tasa de Clics Marketing Interaccion con el contenido (Clicsen el 50%
(CTR) Contenido /

Impresiones) x 100
Retencion de Servicio al Capacidad de retener clientesa  (Clientes al Final 33%

Clientes

Cliente

largo plazo

del Periodo -
Clientes Nuevos) /
Clientes al Inicio
del Periodo x 100
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La tabla de KPIs proporciona una estructura clara para medir y evaluar el rendimiento de las
estrategias de inbound y marketing de Fly Wheel Import. En el caso del inbound marketing,
KPIs como la Tasa de Conversion de Leads y el Costo por Lead (CPL) son cruciales para
entender qué tan efectivamente la empresa esta atrayendo y convirtiendo a su publico
objetivo en clientes potenciales, y a qué costo. EI CTR (Tasa de Clics) ofrece insights sobre
la interaccion del publico con el contenido, mientras que la Retencion de Clientes mide la
capacidad de la empresa para mantener a sus clientes a largo plazo, un indicador clave de la

lealtad del cliente y la satisfaccion con el producto.

La medicion mediante KPIs es fundamental en cualquier estrategia de marketing, ya que
proporciona datos cuantitativos sobre el rendimiento y la eficacia de las acciones
implementadas. Estos indicadores permiten a Fly Wheel Import tomar decisiones basadas
en datos, identificar areas de éxito y aspectos que requieren mejoras. Al monitorear estos
KPIs regularmente, la empresa puede ajustar sus estrategias de marketing para maximizar el
retorno de la inversion, mejorar la captacion y retencion de clientes, y en Gltima instancia,
impulsar el crecimiento y el éxito del negocio. La medicién precisa y el analisis de KPIs
aseguran que los recursos de marketing se utilicen de manera eficiente y que las estrategias

implementadas estén alineadas con los objetivos comerciales generales.
v CRM:

Una vez que la empresa ejecute las campafias con Inbound Marketing se considero
importante la realizacién de un CRM. Un CRM (Customer Relationship Management) para
clientes es una herramienta estratégica utilizada por las empresas para gestionar y analizar
las interacciones con los futuros y actuales clientes a lo largo del ciclo de ventas. Su objetivo
principal es convertir a estos clientes potenciales en clientes reales mediante el seguimiento
de la informacion y las interacciones, proporcionando datos valiosos que pueden ser
utilizados para personalizar la comunicacién, prever necesidades, y ofrecer soluciones

adecuadas que alineen con sus intereses y comportamientos.
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Figura 72. CRM para clientes de la Fly Wheel Import.

Esta figura CRM par Fly Wheel Import sirve para mantener un registro organizado de los
prospectos y clientes actuales, sus detalles de contacto, el nivel de interés en los productos
de Fly Wheel Import, y cualquier interaccion reciente o notas relevantes. La propuesta del
CRM ayuda a personalizar la comunicacion, a realizar seguimientos oportunos y a fomentar
una relacion mas sélida con cada cliente potencial, lo cual es esencial en cualquier estrategia

de inbound marketing eficaz

4.4. Presupuesto

4.4.1. Presupuesto de Estrategias de importacion.

Antes de la elaboracion del presupuesto se ha decidido identificar los siguientes aspectos:
v’ Personal: Jefe de Importaciones y Asistente de Importaciones.

v Duracién de la propuesta: 3 meses (propuesta metodoldgica de procesos e indices

de rendimiento).

v’ Costos Laborales: Nuevo personal para rendimiento y calculo de KPlIs (sueldo de

$500 mensuales).

v Costos de Equipamiento Tecnoldgico: Una computadora (costo de $300 con una
utilidad de 5 afios).

v’ Capacitacion: Costo de capacitacion sobre KP1's y rendimiento en importaciones
de $50.

El presupuesto se centrara en estos elementos, dado que la propuesta no implica costos

significativos mas alla del personal adicional, el equipo tecnologico y la capacitacion.
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e Desglose del Presupuesto:

v' Jefe de Importaciones: Suponiendo que ya esta en la némina, no se incluye un

costo adicional.
v' Asistente de Importaciones: Igual que el Jefe, se asume ya en némina.
v" Nuevo Personal (KPIs y Procesos): $500 mensuales x 3 meses = $1,500.
v Computadora: $300 (una Unica inversion, amortizable a 5 afios).
v Costos de Capacitacion:

v" Capacitacion: $50 x 3 meses = $150.

e Total, Presupuesto para la propuesta (3 meses):
v Costos Laborales (Nuevo Personal): $1,500.
v Equipamiento Tecnoldgico (Computadora): $300.
v' Total General: $1,800.00

Este presupuesto asume que los otros roles necesarios para la propuesta de las estrategias ya
estan cubiertos por personal existente y que no hay costos adicionales significativos, como
alquiler de espacio, software especializado. Ademas, se considera que la computadora es la
Unica inversion en equipo tecnoldgico necesaria para esta fase, y se afiade un costo adicional

para la capacitacion.
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Tabla 9. Presupuesto de estrategia de importacién

Descripcion Costo Duracion (meses) Costo Total ($)
Mensual ($)

Nuevo Personal  $ $ $
(KPIsy 500,00 3,00 1.500,00
Procesos)
Equipamiento - - $
Tecnoldgico 300,00
(Computadora)
Costo Total - - $ 1.800,00
Actualizado

El presupuesto para las estrategias de importacion de Fly Wheel Import se ha disefiado para
abarcar un periodo de tres meses, centrado principalmente en la propuesta metodoldgica de
procesos y en el calculo de indices de rendimiento. Los costos principales se derivan de la
contratacion de nuevo personal y de la adquisicion de equipo tecnoldgico. Se contempla la
incorporacion de un nuevo empleado, dedicado especificamente a la gestion de rendimiento
y al célculo de KPlIs, con un sueldo de $500 mensuales, sumando un total de $1,500 por los
tres meses. Ademas, se incluye la compra de una computadora, requerida para las tareas del
nuevo empleado, con un costo de $300, considerada como una inversion a largo plazo con

una vida util de cinco afios.

Este presupuesto, que asciende a un total de $1,800, asume que el jefe de Importaciones y el
Asistente de Importaciones, ya existentes en la némina, no generan costos adicionales. La
estrategia no implica gastos significativos mas alla del personal adicional y el equipo
tecnoldgico, lo cual refleja un enfoque eficiente y rentable. La inclusidn de una partida para
capacitacion no se considerd necesaria, dado el enfoque metodolédgico de la propuesta. Este
presupuesto es un reflejo del compromiso de Fly Wheel Import con la mejora continua y la
eficiencia operativa, buscando optimizar su departamento de importaciones sin incurrir en

gastos excesivos.

4.4.2. Estrategias de Comercializacion.

Antes de la elaboracion del presupuesto se ha decidido identificar los siguientes aspectos:

v’ Personal: Dos personas (analista de marketing y disefiador), cada una con un

sueldo de $500 mensuales.
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v" Tecnologia: Computadoras aptas para disefio, dos unidades a $500 cada una.
v’ Plataformas: MetaBusiness, Google Ads, YouTube, Spotify.
v Duracién: Anual, con seguimiento de indices de rendimiento de manera mensual.
v Publicidad en Redes Sociales, Google, YouTube, etc.
e Desglose proporcionado
v’ Total de inversion anual en publicidad detallada: $2.355,00
v" Computadoras: $1,000 (dos unidades a $500 cada una).

v Dos empleados (analista de marketing y disefiador): $500 mensuales x 12 meses
X 2 personas = $12,000.

v’ Capacitacion anual: $500.

Tabla 10. Presupuesto de la propuesta de estrategia de comercializacion.

Descripcion Costo

Costos de contenido Inbound Marketing $2.355,00
Equipamiento Tecnoldgico $1.000,00
(Computadoras)

Costos Laborales (Personal de $12.000,00
Marketing)

Costos de Capacitacion $500
Total $15.855,00

El presupuesto disefiado para las estrategias de comercializacion de Fly Wheel Import, que
incluye inbound marketing, contempla una serie de componentes esenciales para su efectiva
implementacién a lo largo de un afio. Para esto, se requiere una inversion significativa en
publicidad digital, distribuida a través de diversos canales como redes sociales, Google Ads,
YouTube y otros medios, sumando un total de $2.355 anuales. Este enfoque se centra en
alcanzar a los consumidores mediante anuncios pagados y estrategias de retargeting, con el
fin de aumentar la conciencia de marca y fomentar la compra. Adicionalmente, se han
considerado dos computadoras especializadas para el disefio y la gestion de estas campanias,
con un costo total de $1,000, y una inversion anual en capacitacion de $500 para integrar

eficientemente estas estrategias con otros departamentos de la empresa.
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Por otro lado, el presupuesto también abarca los costos laborales asociados con el personal
dedicado a estas estrategias de marketing. Se contemplan dos roles clave: un analista de
marketing y un disefiador, cada uno con un sueldo mensual de $500, lo que resulta en un
gasto anual de $12,000. En resumen, el presupuesto total para la propuesta de ambas
estrategias de comercializacion asciende a $15.855. Este presupuesto busca equilibrar la
inversion en publicidad y personal, asegurando una implementacion efectiva y alineada con

los objetivos de Fly Wheel Import.

4.5. Beneficios

4.5.1. Beneficios econdmicos.
Tabla. 11. Estado de resultados de la empresa Fly Wheel Import para el afio 2022

Fly Wheel Import
Estado de resultados
Para el periodo del 31 de diciembre del 2022
Rubro Monto
Ingresos
Ingresos por ventas $ 2.145.000,00
Otros ingresos $ 60.000,00
Total de Ingresos $ 2.205.000,00
Costo de Ventas
Costo de los bienes vendidos $ 587.530,00
Total de Costo de Ventas $ 587.530,00
Ganancia Bruta $ 1.617.470,00
Gastos Operativos
Gastos de administracion $ 105.672,00
Gastos de ventas $ 15.000,00
Depreciacion $ 7.968,00
Amortizacion $ 4.100,00
Total de Gastos Operativos $ 132.740,00
Ganancia Operativa $ 1.484.730,00
Otros Ingresos y Gastos
Ingresos financieros $ -
Gastos financieros $ 3.698,00
Otros ingresos/gastos extraordinarios $ -
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Total Otros Ingresos y Gastos $ 3.698,00
Ganancia Antes de Impuestos $ 1.481.032,00
Impuestos

Impuesto sobre la renta $ 14.896,00
Total de Impuestos $ 14.896,00
Ganancia Neta $ 1.466.136,00

El Departamento de Contabilidad de Fly Wheel Import anticipa un aumento en los ingresos
anuales de aproximadamente un 5%, con un incremento correspondiente del 5% en los
costos de ventas, manteniendo asi una proporcionalidad directa entre ventas e insumos. Se
espera que los gastos administrativos permanezcan estables en comparacion con el afio
anterior, debido a la consistencia en los procesos durante el afio 2023, tal como se observé
en 2022. En lo que respecta a los impuestos, se proyecta un aumento de $1,900, alcanzando
un total de $16,796. Basandose en esta informacion proporcionada por la empresa, se ha
formulado una estimacion del estado de resultados para Fly Wheel Import correspondiente
al afo 2023.

Tabla 12. Estado de resultados esperados de la empresa Fly Wheel Import para el afio 2023.

Fly Wheel Import
Estado de Resultados
Para el periodo del 31 de diciembre del 2023

Rubro Monto
Ingresos
Ingresos por ventas $2,252,250.00
Otros ingresos $60,000.00
Total de Ingresos $2,312,250.00

Costo de Ventas
Costo de los bienes vendidos $616,906.50
Total de Costo de Ventas $616,906.50

Ganancia Bruta $1,695,343.50

Gastos Operativos

Gastos de administracion $105,672.00
Gastos de ventas $15,000.00
Depreciacion $7,968.00
Amortizacion $4,100.00
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Total de Gastos Operativos $132,740.00

Ganancia Operativa $1,562,603.50

Otros Ingresos y Gastos

Ingresos financieros $0.00
Gastos financieros $3,698.00

Otros ingresos/gastos extraord. | $0.00

Total Otros Ingresos y Gastos $3,698.00

Ganancia Antes de Impuestos | $1,558,905.50

Impuestos

Impuesto sobre la renta $16,796.00
Total de Impuestos $16,796.00
Ganancia Neta $1,542,109.50

El estado de resultados proyectado para Fly Wheel Import en 2023 muestra un aumento en
los ingresos totales a $2,312,250, un 5% mas que en 2022, impulsado por un incremento en
las ventas. A pesar del aumento correspondiente del 5% en el costo de los bienes vendidos,
que ahora asciende a $616,906.50, la empresa logra una ganancia bruta de $1,695,343.50.
Los gastos operativos se mantienen estables en $132,740, lo que resulta en una ganancia
operativa de $1,562,603.50. Aungue los impuestos aumentan a $16,796, la ganancia neta de
la empresa aln muestra un crecimiento saludable, alcanzando $1,542,109.50. Este estado
refleja una gestion eficiente de los ingresos y costos, manteniendo la estabilidad en gastos
administrativos y absorbiendo un leve incremento en los impuestos, lo que contribuye a un

resultado financiero positivo para el afio 2023.

El Departamento de Contabilidad proyecta un aumento minimo del 3% en las ventas para el
afio 2024, basandose en la percepcion de un mercado en constante crecimiento. Se espera
que los costos de ventas sigan esta tendencia, manteniendo una proporcion directa con las
ventas realizadas. Ademas, se anticipa que los gastos operativos se mantendran estables,
alineados con los niveles de afios anteriores. Finalmente, se estima un incremento
aproximado de $1,000 en los impuestos. Este pronostico refleja una expectativa de
crecimiento sostenido y una gestion eficiente de los recursos financieros de la empresa para

el préximo afo.
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Tabla 13. Estado de resultados esperados de la empresa Fly Wheel Import para el afio 2024

sin propuesta.

Fly Wheel Import

Estado de Resultados

Para el periodo del 31 de diciembre del 2024

Rubro Monto
Ingresos
Ingresos por ventas $2,319,817.50
Otros ingresos $60,000.00
Total de Ingresos $2,379,817.50
Costo de Ventas
Costo de los bienes vendidos $635,414.70
Total de Costo de Ventas $635,414.70
Ganancia Bruta $1,744,402.80
Gastos Operativos
Gastos de administracion $105,672.00
Gastos de ventas $15,000.00
Depreciacion $7,968.00
Amortizacién $4,100.00
Total de Gastos Operativos $132,740.00
Ganancia Operativa $1,611,662.80
Otros Ingresos y Gastos
Ingresos financieros $0.00
Gastos financieros $3,698.00
Otros ingresos/gastos $0.00
Total Otros Ingresos y Gastos $3,698.00
Ganancia Antes de Impuestos | $1,607,964.80
Impuestos
Impuesto sobre la renta $17,796.00
Total de Impuestos $17,796.00
Ganancia Neta $1,590,168.80
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El estado de resultados proyectado para Fly Wheel Import en 2024 indica un crecimiento
sostenido, con un incremento del 3% en los ingresos por ventas, alcanzando $2,319,817.50.
Este aumento se refleja también en los costos de ventas, que ascienden a $635,414.70,
manteniendo una proporcion directa con las ventas. A pesar de este incremento en ingresos
y costos, los gastos operativos se mantienen estables en $132,740, evidenciando una gestion
eficiente y controlada de los gastos. La ganancia operativa resultante es de $1,611,662.80.
Con un leve aumento en los impuestos a $17,796, la ganancia neta de la empresa se proyecta
en $1,590,168.80. Este estado de resultados refleja una perspectiva positiva para 2024, con
un crecimiento en ingresos y una gestion efectiva de los costos y gastos operativos, lo que

resulta en una sélida ganancia neta para la empresa.

La propuesta estratégica tendra un impacto significativo en varios aspectos del estado de
resultados. Con la adopcidn de nuevas estrategias de importacion, se anticipa una reduccion
del 2% en los costos de ventas, en linea con los KPIs establecidos. No obstante, esta
iniciativa conlleva un incremento en los costos administrativos de $1,800.00, que
corresponde al presupuesto asignado para su implementacion. Por otro lado, la propuesta de
estrategias de comercializacién se espera que genere un crecimiento de ingresos de
aproximadamente $120,000.00. Este aumento se basa en la meta de adquirir 1000 nuevos
clientes, quienes, segun las proyecciones, realizaran multiples compras a lo largo del afio,

con un precio promedio de $60 por compra.

En este contexto, se prevé que los costos de ventas serdn proporcionales a las ventas
realizadas, pero se debe tener en cuenta la reduccion del 2% debido a la aplicacién de las
estrategias de importacion. Ademas, es importante incluir en los gastos administrativos el
costo de la propuesta del presupuesto, que asciende a $15,855.00. Para la implementacion
de estas estrategias, se tomaran en cuenta los datos y proyecciones proporcionados por el

departamento de contabilidad.

189



Tabla 14. Estado de resultados esperados de la empresa Fly Wheel Import para el afio 2024

con propuesta.

Fly Wheel Import

Estado de Resultados

Para el periodo del 31 de diciembre del 2024

Rubro Monto
Ingresos
Ingresos por ventas $2,509,412.03
Otros ingresos $60,000.00
Total de Ingresos $2,569,412.03
Costo de Ventas
Costo de los bienes vendidos $673,512.21
Total de Costo de Ventas $673,512.21
Ganancia Bruta $1,895,899.82
Gastos Operativos
Gastos de administracion $105,672.00
Propuesta Importacion $1,800.00
Propuesta Comercializacion $15.855.00
Total de propuesta 17,650.00
Gastos de ventas $15,000.00
Depreciacion $7,968.00
Amortizacion $4,100.00
Total de Gastos Operativos $150,395.00
Ganancia Operativa $1,745,504.82
Otros Ingresos y Gastos
Ingresos financieros $0.00
Gastos financieros $3,698.00
Otros ingresos/gastos extraord. | $0.00
Total Otros Ingresos y Gastos $3,698.00
Ganancia Antes de Impuestos | $1,741,806.82
Impuestos
Impuesto sobre la renta $17,796.00
Total de Impuestos $17,796.00
Ganancia Neta $1,724,010.82
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El estado de resultados proyectado para Fly Wheel Import en 2024, considerando la
propuesta estratégica, muestra un total de ingresos de $2,569,412.03. Esto incluye un
incremento del 3% en los ingresos por ventas respecto al afio anterior, sumado a un aumento
adicional de $120,000 debido a la estrategia de comercializacion. Los costos de ventas,
ajustados proporcionalmente a este incremento y luego reducidos en un 2% por mejoras en
los procesos de importacion, ascienden a $673,512.21, resultando en una ganancia bruta de
$1,895,899.82. Los gastos operativos, que incluyen un incremento en los gastos
administrativos por la inversion de $1,800 y $15,855 para la propuesta de la estrategia,
totalizan $150,395. Tras deducir estos gastos, la ganancia operativa se sitla en
$1,745,504.82. Considerando otros ingresos y gastos, asi como los impuestos, la ganancia
neta proyectada para el afio es de $1,724,010.82. Este estado refleja un crecimiento notable
en los ingresos y una gestion eficiente de los costos, impulsados por la propuesta de

estrategias comerciales y de importacion.
e ROI: Retorno sobre Inversion

Para calcular el Retorno de la Inversion (ROI) de la propuesta de las estrategias comerciales

y de importacion, se debe considerar la siguiente formula:

(Ganancia Neta con Implementacion—Gananecia Neta sin Implementacidn
ROI = s it ' ' » 100)

Costo Total de la Implementacion

Primero, se necesita determinar el costo total de la propuesta de las estrategias. De acuerdo
con la informacion proporcionada anteriormente, los costos adicionales incurridos para la
propuesta fueron de $1,800 y $15,855, lo que suma un total de $17,655.

Célculo del ROI
v Ganancia Neta con propuesta: $1,724,010.82
v Ganancia Neta sin propuesta: $1,590,168.80

v' Costo Total de la propuesta: $17,655
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R[)I . $1,724.010.82—51 .59, 168.80 . _]_[]{,]

$17.655

§,842.02

ROT = 33202, 100
ROI — 7.58 x 100
ROI — 758%

El ROI de la propuesta de las estrategias comerciales y de importacion es del 758%, es decir
que por cada dolar invertido es las estrategias la empresa obtendrd $7.58 de retorno, lo que
indica un retorno significativamente alto en comparacion con la inversion realizada. Esto
sugiere que las estrategias implementadas fueron altamente efectivas en términos de mejorar

la rentabilidad de la empresa.

4.5.2. Beneficios sustentables.

e Estrategias de Importacion:

La propuesta de KPIs y la creacion de un mapa de procesos para las importaciones en Fly

Wheel Import ofrecen beneficios sustanciales en tres areas clave:

Los KPIs proporcionan una base sélida para la toma de decisiones basada en datos,
permitiendo a Fly Wheel Import evaluar objetivamente el rendimiento de sus procesos de
importacion. Al identificar areas de ineficiencia y medir el impacto de las mejoras
implementadas, la empresa puede optimizar sus operaciones, reducir costos y mejorar los
tiempos de entrega. Ademas, el mapa de procesos ofrece una vision clara de la secuencia y
la interdependencia de las actividades, lo que facilita la identificacion y eliminacion de

cuellos de botella y redundancias.

Al monitorear KPIs especificos relacionados con la calidad del producto y la fiabilidad en
los tiempos de entrega, Fly Wheel Import puede garantizar un alto nivel de servicio tanto
para sus clientes como para sus proveedores. Esto no solo mejora la satisfaccion del cliente,
sino que también fortalece las relaciones con proveedores clave como Shandong LingLong

y la Naviera Internacional, asegurando una cadena de suministro mas estable y confiable.

Los KPIs y el mapa de procesos ayudan a alinear los objetivos operativos de Fly Wheel
Import con sus metas estratégicas. Al proporcionar un marco claro para el seguimiento del
rendimiento, estos instrumentos fomentan una cultura de responsabilidad y mejora continua.

Los departamentos internos, como el de Importaciones y Tesoreria, pueden utilizar estos
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KPIs para establecer objetivos claros, medir su progreso y ajustar sus estrategias para

alinearse mejor con los objetivos generales de la empresa.

En conjunto, la propuesta de estos KPIs y la creacion de un mapa de procesos no solo
mejoran la eficiencia operativa de Fly Wheel Import, sino que también contribuyen a una
gestion mas estratégica y sostenible de sus operaciones de importacion.

e Estrategias de comercializacion

La propuesta de estrategias de inbound marketing en Fly Wheel Import ofrece beneficios
sustentables significativos. Por un lado, el inbound marketing fortalece la imagen de marca
y fomenta relaciones duraderas con los clientes. Al proporcionar contenido valioso y
relevante, Fly Wheel Import se establece como una autoridad en su sector, lo que incrementa
la confianza y credibilidad entre los consumidores. Esta estrategia no solo atrae clientes, sino
que también los retiene, aumentando asi el valor de vida del cliente y creando una base de
clientes leales. Ademas, el inbound marketing es eficiente en costos a largo plazo, ya que el

contenido creado continda atrayendo nuevos clientes con el tiempo.

La estrategia asegura una presencia constante en plataformas digitales y medios
tradicionales, aumentando la visibilidad y la capacidad de la empresa para captar nuevos
mercados. Ademas, la adaptabilidad y flexibilidad que proporcionan estas estrategias
permiten a Fly Wheel Import ajustar rapidamente sus tacticas en respuesta a los cambios del
mercado o del comportamiento del consumidor, contribuyendo a un crecimiento sostenible

y una mayor competitividad en el mercado.

Para concluir la propuesta estratégica en Fly Wheel Import ha generado resultados
sobresalientes, con un ROI del 758% y un retorno de $7.58 por cada dolar invertido,
destacando la eficacia de las estrategias de importacion y comercializacion. Estas iniciativas
han optimizado la eficiencia operativa y fortalecido la presencia de mercado, evidenciado en
la mejora de procesos internos y en la construccion de relaciones duraderas con clientes y

proveedores.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Fly Wheel Import, con su alianza exclusiva con Leao Tires, se posiciona fuertemente
en el mercado ecuatoriano, ofreciendo una ventaja competitiva Unica. Esta relacion
no solo asegura una oferta exclusiva de productos, sino que también refuerza la
imagen de la empresa como un proveedor lider en el sector de neumaticos. Ademas,
su portafolio diversificado permite satisfacer una amplia gama de necesidades y
preferencias de los clientes, desde la calidad hasta el estilo de los productos. La
experiencia acumulada en importacion y comercializacion de neumaticos le da a la
empresa una comprension profunda de las complejidades del mercado, lo que es
crucial para navegar en un entorno empresarial desafiante. La eficiente gestion y
control de inventario, junto con una entrega y distribucion efectivas, aseguran que
los productos estén siempre disponibles para los consumidores sin comprometer la

calidad.

Estas fortalezas se alinean con oportunidades significativas en el mercado, como la
creciente demanda de neumaticos y la reduccion del Impuesto a la Salida de Divisas
(ISD), lo que podria reducir los costos y mejorar la competitividad. Ademas, el
tratado de libre comercio con China presenta una oportunidad para facilitar las
importaciones y reducir las barreras arancelarias. La promocion de préacticas
sostenibles y la atenciébn a segmentos de mercado especificos, como los
sobrevivientes y emergentes, también ofrecen caminos para expandir su alcance y

mejorar su reputacién en el mercado.

Se concluye que Fly Wheel Import enfrenta desafios significativos. Una de las
principales debilidades es su baja participacién en el mercado de ventas de
neumaticos, lo que indica que la marca Leao Tires ain no esta bien posicionada. La
falta de estrategias promocionales, especialmente en medios digitales, limita su
capacidad para aumentar el reconocimiento de la marca y atraer a nuevos clientes.
Ademas, el modelo de negocio B2B de la empresa, que implica negociar con
intermediarios, puede llevar a un encarecimiento del producto, reduciendo su
competitividad en el mercado. Un area critica que necesita mejora es el servicio post-

venta, que actualmente no satisface completamente a los clientes. Estas debilidades
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internas se ven exacerbadas por amenazas externas como la inestabilidad politica en
Ecuador, que limita la capacidad de la empresa para expandirse a nuevos mercados
y aumenta el riesgo de pérdida de mercancias debido al aumento de la delincuencia.
La cultura ecuatoriana, que tiende a evitar la incertidumbre, puede representar un
desafio para la aceptacion de nuevos productos en el mercado. Ademas, la empresa
debe estar preparada para enfrentar posibles nuevas regulaciones gubernamentales
que podrian afectar la importacion y nacionalizacién de neumaticos. Estas amenazas
requieren una estrategia cuidadosa y proactiva para minimizar su impacto y asegurar

la sostenibilidad y el crecimiento continuo de la empresa en un entorno desafiante.

La caracterizacion de la oferta de Fly Wheel Import y Leao Tires en comparacion
con sus competidores revela varios puntos clave. La presencia en linea y la
experiencia de usuario ofrecida por competidores como Hankook, Kumho, Toyo
Tires, MegaMaxi, CORAL y Andina varian significativamente, con algunos
ofreciendo sitios B2B sin venta directa y otros destacando por su diversidad de
productos y navegacion intuitiva. En términos de estructura de precios y diversidad
de productos, Fly Wheel Import se enfrenta a competidores con una gama amplia y

precios variados, desde medios hasta altos.

La accesibilidad de la informacidn de precios también es un factor diferenciador, con
algunos competidores listando precios y otros requiriendo contacto directo. En
cuanto a la capacidad de comercializacion, Fly Wheel Import tiene una participacion
representativa pero no significativa en el mercado de neumaticos ecuatoriano, con
una importacion de alrededor de 1.700.000 USD en 2022. Esto indica que, aungue la
empresa tiene una presencia estable, hay un amplio margen para aumentar su
participacion en el mercado. La diversidad de canales de distribucion, que incluye
tanto B2B como B2C, y la presencia tanto fisica como virtual, son aspectos clave en
la estrategia de Fly Wheel Import. Sin embargo, la falta de estrategias digitales
solidas y una experiencia de usuario subdptima en su sitio web representan areas de
mejora significativas. La comparacion con competidores como Llantas 777, que han
desarrollado una fuerte presencia digital, subraya la necesidad de Fly Wheel Import
de fortalecer su estrategia digital para mejorar su competitividad.

La sustentabilidad emerge como un tema central en la industria de neumaticos y

representa una oportunidad significativa para Fly Wheel Import y Leao Tire. Aunque
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la percepcidn de la sustentabilidad entre los clientes y distribuidores varia, existe un
interés creciente en productos respetuosos con el medio ambiente. Sin embargo, la
falta de familiaridad con el concepto de sustentabilidad y la percepcion de que es mas
una exigencia burocratica que una ventaja competitiva real, sugiere que hay un
espacio considerable para la educacién y la promocion de practicas sostenibles. En
cuanto a la diversidad de productos, Fly Wheel Import ofrece una gama variada en
términos de estilos y modelos, pero carece de diversidad en términos de marcas, lo
que podria ser una desventaja frente a competidores que ofrecen marcas reconocidas
como Continental y Michelin. Respecto a los precios, Leao Tire se posiciona
competitivamente en el mercado, ofreciendo una buena relacion calidad-precio. En
términos de demanda, la empresa tiene una base solida de distribuidores y un pablico
objetivo amplio, aunque hay oportunidades para mejorar la satisfaccion del cliente,

especialmente en el servicio al cliente.

La percepcion de los clientes sobre Leao Tire es positiva en términos de precio,
durabilidad y comodidad de conduccion, pero hay espacio para aumentar la
conciencia y el conocimiento sobre las caracteristicas especificas y los beneficios de
los productos. La tendencia hacia la eleccién de neumaticos sostenibles, aunque
moderada, indica una oportunidad para Fly Wheel Import de influir y educar a los
consumidores sobre los beneficios de elegir opciones sostenibles. En resumen, la
sustentabilidad no es solo una preferencia de nicho, sino un pilar estratégico clave
para el crecimiento y la diferenciacion de la marca en el futuro. Fly Wheel Import
puede aprovechar esta oportunidad para liderar el mercado en la transicion hacia
practicas mas sostenibles, fortaleciendo su posicion en el mercado y contribuyendo
a un cambio positivo en el comportamiento del consumidor y en la industria en

general.

La segmentacion de los productos de Fly Wheel Import bajo la marca Leao Tire en
la matriz de Boston como "Signo de interrogacion” indica un alto potencial de
crecimiento del mercado, pero con una presencia aun baja de la marca. Esto sugiere
la necesidad de estrategias promocionales intensivas para posicionar efectivamente
a Leao Tire en un mercado competitivo. La imagen de la marca, jrepresentada por
un ledn en su logotipo y el eslogan “IT’S GOOD TO BE THE KING!", proyecta una
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imagen de fuerza, liderazgo y superioridad, lo cual es crucial para establecer una

percepcion positiva y dominante en el mercado.

La diversificacion del portafolio de productos, centrada en neumaticos para
camionetas, camiones y automoviles, y su énfasis en la durabilidad, resistencia al
desgaste y excelente manejo, posiciona a Fly Wheel Import como un proveedor de
neumaticos de alta calidad y confiables. La certificacion de estos productos por
organismos internacionales refuerza su credibilidad y confianza entre los
consumidores. Sin embargo, la empresa enfrenta el desafio de aumentar su
visibilidad y reconocimiento de marca en un mercado saturado con competidores

establecidos.

El Customer Journey Map para distribuidores y consumidores de Leao Tire revela
puntos criticos en la experiencia del cliente, como la falta de informacion eficiente
en linea y soporte post-venta inadecuado. Estos hallazgos sugieren la necesidad de
mejorar la presencia digital de Fly Wheel Import y establecer canales de
comunicacion mas efectivos para mejorar la satisfaccion del cliente y fomentar la

lealtad a la marca.

La estrategia de precios de Fly Wheel Import, con su enfoque en precios competitivos
y segmentacion basada en el volumen de compra, es una tactica efectiva para atraer
y retener clientes. Sin embargo, la empresa debe equilibrar cuidadosamente la
percepcion de calidad con precios asequibles para evitar la asociacién de sus
productos con una calidad inferior. La propuesta de estrategias de inbound marketing
y la optimizacion de los canales de distribucion, incluyendo Show Rooms y rutas de
distribucion eficientes, son esenciales para mejorar la experiencia de compra y

fortalecer la presencia de la marca en el mercado.

En resumen, Fly Wheel Import y Leao Tire tienen un potencial significativo para
crecer y establecerse en el mercado de neumaticos. Sin embargo, requieren una
estrategia de marketing y distribucion bien planificada y ejecutada para mejorar la
del cliente, aumentar la visibilidad de la marca y competir eficazmente en un

mercado altamente competitivo.
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RECOMENDACIONES

La diversificacion de productos es la estrategia que Fly Wheel Import deberia
implementar. Esta estrategia implica realizar un estudio de mercado para comprender
los requisitos y preferencias de los consumidores y, en base a esto, establecer nuevos
pedidos de compra. A través de encuestas a los consumidores actuales de Fly Wheel
Import, se han identificado varias caracteristicas esenciales para hacer que el
portafolio de Fly Wheel Import sea més diversificado. Las encuestas revelan que el
disefio de la banda de rodadura, la durabilidad y el precio son los aspectos mas
importantes que influyen en la eleccion de un neumatico por parte de los
consumidores. Con esta informacion, la empresa puede ampliar su gama de

productos para satisfacer las necesidades de sus consumidores.

Dado que Fly Wheel Import enfrenta una competencia significativa en un mercado
donde la presencia en linea y la experiencia del usuario son cruciales, se recomienda
invertir en mejorar su estrategia digital. Esto incluye la optimizacion de su sitio web
para garantizar una navegacion intuitiva y una experiencia de usuario atractiva. La
empresa debe considerar el desarrollo de un sitio web més interactivo y facil de usar,
que no solo muestre su catalogo de productos de manera clara y detallada, sino que
también ofrezca informacion Gtil y asesoramiento en linea. Ademas, Fly Wheel
Import podria beneficiarse de una mayor presencia en las redes sociales y de
campanas de marketing digital para aumentar el reconocimiento de la marca y atraer
a un publico méas amplio. Esto incluiria contenido educativo y promocional que
resalte las caracteristicas Unicas y la calidad de los neumaticos Leao Tire, asi como

promociones y ofertas especiales para incentivar las compras.

La sustentabilidad se presenta como una oportunidad significativa para diferenciar a
Fly Wheel Import en el mercado. La empresa deberia desarrollar e implementar una
estrategia clara de sustentabilidad que no solo cumpla con las regulaciones, sino que
también aproveche esta tendencia creciente entre los consumidores. Esto podria
incluir la promocion de neumaticos fabricados con practicas sostenibles, asi como
campanas de concienciacion sobre los beneficios ambientales y de seguridad de estos
productos. Ademas, Fly Wheel Import podria colaborar con organizaciones
ambientales para participar en proyectos sostenibles y mejorar su imagen

corporativa. La educacién del consumidor es clave en este aspecto; por lo tanto, la
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empresa deberia considerar realizar talleres, seminarios web y campafias
informativas para educar a los clientes y distribuidores sobre la importancia de la
sostenibilidad en la industria de neumaticos y como los productos de Leao Tire se

alinean con estas practicas.

Dada la posicion de Leao Tire en la matriz de Boston como "Signo de interrogacion”,
Fly Wheel Import deberia implementar campafias de marketing integradas que
combinen tacticas de marketing digital (Above the Line) con enfoques tradicionales
(Below the Line). Esto podria incluir publicidad en redes sociales, Google Ads, y
plataformas de video como YouTube, asi como promociones en tiendas y eventos de
demostracion de productos. El objetivo es aumentar la conciencia de la marca y

mejorar su percepcion en el mercado.

Es crucial mejorar la experiencia de usuario en el sitio web y las plataformas digitales
de Fly Wheel Import. Esto incluye proporcionar informacion detallada y accesible
sobre los productos, mejorar la navegacion y la interfaz del sitio web, y ofrecer
soporte al cliente en linea eficiente. La implementacion de un chat en vivo, FAQs
detalladas, y contenido interactivo puede mejorar significativamente la experiencia

del cliente y facilitar el proceso de compra.

Dado que Fly Wheel Import opera principalmente a través de canales B2B, es
esencial optimizar estos canales para garantizar una distribucién eficiente y
confiable. Esto podria incluir la evaluacion y mejora de las rutas de distribucién, la
colaboracion maés estrecha con distribuidores para entender sus necesidades y

desafios, y la implementacion de sistemas de gestion de inventario mas eficientes.

La creacion de Show Rooms y experiencias de marca inmersivas puede ser una
herramienta poderosa para conectar con los clientes y diferenciar a Fly Wheel Import
en el mercado. Estos espacios deben disefiarse para resaltar las caracteristicas y
beneficios de los productos de Leao Tire, ofreciendo demostraciones en vivo,
asesoramiento personalizado y un ambiente que refleje los valores de la marca.
Ademas, la realizacion de eventos, talleres y actividades promocionales en estos
espacios puede aumentar la interaccion con la marca y mejorar la percepcion del

cliente.
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ANEXOS

A. Entrevistas

A.l. Entrevista Carolina de la Cruz gerente del departamento de importaciones de la
empresa Fly Wheel Impor.

e Cuales son sus responsabilidades principales en la empresa?

e ;COmo evaluaria el desempefio de Fly Wheel en relacion con la importacion de

neumatico  chinos?
e ;Qué areas de oportunidad identifica en la empresa respecto a las importaciones?
e ;Qué acciones propondria para optimizar los procesos de importacion?
e ;En qué consiste el PGI de Fly Wheel Import? Repreguntas
e (Cudl es su opinion del PGI propuesto por el ministerio del ambiente?
e ;Cudles son los principales retos en la implementacién del PGI?

e Aparte del PGI, ¢ha adoptado FIly Wheel Import otras estrategias sustentables? ¢Por

qué?

e Opina que la implementacion de un plan sustentable seria beneficioso para la

empresa?

e ;Qué propuestas o ideas tendria para el desarrollo de un plan sustentable en la

empresa?

Audio de entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1ecX3drR5pDsagHwW8NSLTgGXxAR45q0nfT/view?usp

=drive link
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https://drive.google.com/file/d/1ecX3drR5pDsqgHw8nSLTgGxAR45qOhfT/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/1ecX3drR5pDsqgHw8nSLTgGxAR45qOhfT/view?usp=drive_link

A.2. Entrevista a Freddy Xu gerente de Compras Internacionales de la empresa Fly
Wheel Import:

e Cuales son sus responsabilidades principales en la empresa?

e ;Enqué cosiste el acuerdo comercial que tiene Fly Wheel Import con Shandong Ling

Long?
e ;Qué ventajas y desventajas puede observar de este acuerdo comercial?

e (Cudles son las oportunidades de mejora en el proceso de compras internacionales

de la empresa Fly Wheel?

e ;COmo se aseguran de que los neumaticos Leao Tire que compran cumplan con

estandares de sustentabilidad?

e ;Considera que los neumaticos importados son sustentables o amigables con el

medio ambiente?
e Ha planeado en diversificar los neuméticos importados desde China ?

e ;Qué tendencias han observado en el mercado internacional respecto a neumaticos

sustentables?

e (Qué acciones toman para minimizar el impacto ambiental durante el proceso de

compra internacional?
e ;Como ven el futuro de las compras internacionales de neumaticos sustentables?

e ;Cree gue la sustentabilidad en neumaticos seria un aspecto importante ha tomar en

cuenta en la compra de neumaticos?
Audio de entrevista:

https://drive.google.com/file/d/1ecUg5QygDGM2HSpwhy50FssSPY6n7IV /view?usp=dri

ve link
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https://drive.google.com/file/d/1ecUg5QyqDGM2HSpwhy50FssSPY6n7lV_/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/1ecUg5QyqDGM2HSpwhy50FssSPY6n7lV_/view?usp=drive_link

A.3. Entrevista a Eduardo Caicedo gerente de Ventas de la empresa Fly Wheel
Import:

e Cuales son sus responsabilidades principales en la empresa?
e ;Como evaluaria el proceso de ventas y post venta de la empresa Fly Wheel?
e Qué desafios han enfrentado al vender neumaticos Leao Tire?

e ;Tienen una nueva estrategia mercadotécnica para posicionar la marca o penetrar

nuevos mercados?
e (;Cdomo se compara la demanda de neumaticos Leao Tire con otras marcas?
e ;Cual ha sido la respuesta del mercado ecuatoriano hacia los neumaticos Leao Tire?

e (Qué opina usted sobre la venta de neumaticos Leao Tire desde un enfoque de
sustentabilidad?

e ;Qué percepcion tienen los clientes sobre la sustentabilidad de los neumaticos Leao

Tire?

e (Existe algin mecanismo para la segmentacion del mercado para la venta de

neumaticos, y como lo hacen?

e ;Considera que los clientes de Fly Wheel son consumidores directos o son otros
distribuidores?

e ;Cudles son las principales caracteristicas de sus clientes?
e ;Qué segmento del mercado muestra mayor interés en neumaticos sustentables?

e (Qué acciones toman para educar al cliente sobre la importancia de elegir neumaticos

sustentables?

e ;Qué proyecciones tienen para las ventas de neumaticos Leao Tire en los proximos

afos?
e ;Cbmo ven el futuro de la venta de neumaticos sustentables en Ecuador?

Audio de entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1ecUg5QyaDGM2HSpwhy50FssSPY6n71V /view?usp=dri

ve link

204


https://drive.google.com/file/d/1ecUg5QyqDGM2HSpwhy50FssSPY6n7lV_/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/1ecUg5QyqDGM2HSpwhy50FssSPY6n7lV_/view?usp=drive_link

B. ENCUESTAS A CLIENTES DE FLY WHEEL IMPORT

e https://docs.google.com/forms/d/e/1IFAIpQLSeKCYvG07M69qi2lv6elZgxTOQZD
egapfsXtM fLgYNPMv35w/viewform?usp=sf link
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https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeKCYvG07M69gi2Iv6eIZgxTQQZDegapfsXtM_fLgYNPMv35w/viewform?usp=sf_link
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeKCYvG07M69gi2Iv6eIZgxTQQZDegapfsXtM_fLgYNPMv35w/viewform?usp=sf_link

