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INTRODUCCION

El crecimiento del transporte terrestre en Ecuador ha incrementado la necesidad de contar
con neumaticos de calidad que garanticen la seguridad, eficiencia y continuidad operativa de
los vehiculos de transporte pesado. En la provincia de Manabi, la limitada produccion nacional
y la alta dependencia de las importaciones evidencian la existencia de oportunidades para

desarrollar alternativas comerciales que contribuyan al abastecimiento oportuno del mercado.

En este contexto, el presente trabajo de titulacién tiene como objetivo disefiar un modelo de
negocio para la importacién de llantas para buses desde China, orientado a satisfacer parte de
la demanda insatisfecha existente en la provincia de Manabi. Para ello, se analizan las
caracteristicas del mercado objetivo, la oferta y la demanda, el posicionamiento del producto,
los canales de distribucion, las estrategias de comercializacion, las alianzas estratégicas, la

logistica de importacion, los recursos requeridos y la estructura de costos del proyecto.

La propuesta se fundamenta en informacion estadistica, bibliografica y comercial que
permite evaluar la viabilidad del modelo planteado, considerando las condiciones actuales del
comercio exterior entre Ecuador y China y las necesidades del sector del transporte.
Finalmente, se busca demostrar que la importacion de llantas con certificaciones
internacionales constituye una alternativa comercial competitiva y sostenible, capaz de
fortalecer el abastecimiento del mercado, generar valor para los clientes y contribuir al

desarrollo econdomico de la provincia de Manabi.



RESUMEN EJECUTIVO

El presente modelo de negocio propone la importacion y comercializacion de llantas para
buses desde China, dirigido a cubrir la demanda insatisfecha del sector de transporte terrestre
en la provincia de Manabi. La limitada produccion nacional de neumdticos y la alta
dependencia de las importaciones evidencian una oportunidad comercial concreta: para 2025
se proyecta una demanda insatisfecha de 7.449 unidades, cifra que creceria hasta 12.993

unidades en 2030.

El mercado objetivo se compone de tres segmentos prioritarios: cooperativas de transporte
interprovincial (1.812 buses, 21.744 llantas/afio), transportistas de carga pesada (950 unidades,
9.500 llantas/afio) y comercio mayorista de autopartes (6.000 unidades/afio), totalizando una
demanda proyectada de 37.244 llantas para 2025. La investigacion de campo (encuesta a 91
transportistas) confirmé que los criterios de compra mas valorados son durabilidad, resistencia

y respaldo postventa, seguidos de la relacion costo-beneficio.

La propuesta de valor se centra en llantas con certificaciones internacionales (ISO, DOT),
importadas directamente de fabricantes chinos —lo que elimina intermediarios y reduce
precios— complementadas con un servicio postventa nacional de asesoria técnica,
mantenimiento y garantia. China fue seleccionado como pais proveedor por su liderazgo en
fabricacion, competitividad de precios y conectividad logistica frente a alternativas como India

y Tailandia.

Para la puesta en marcha se requiere una inversion total de $249.101,40, distribuida en
activos fijos ($3.525,00), inversion diferida ($3.760,00) y capital de trabajo ($241.846,40),
financiada en un 30% con capital propio y 70% mediante financiamiento externo. La
evaluacién financiera confirma la viabilidad del proyecto: un VAN de $115.075,55, una TIR
del 24% (superior a la tasa de descuento del 19,6%) y un periodo de recuperacion de la

inversion de 2 afios, 3 meses y 28 dias.

En conjunto, los resultados obtenidos en las cuatro 4reas del modelo —propuesta de valor y
mercado, canales y alianzas, recursos y costos, e ingresos y utilidades— respaldan que la
importacion de llantas para buses desde China constituye una alternativa de negocio rentable,

sostenible y viable para atender la demanda insatisfecha del sector transporte en Manabi.



EXECUTIVE SUMMARY

This business model proposes the import and commercialization of bus tires from China,
aimed at covering the unmet demand in the road transport sector of Manabi province. The
limited domestic tire production and heavy reliance on imports reveal a concrete business

opportunity: unmet demand is projected at 7,449 units for 2025, rising to 12,993 units by 2030.

The target market consists of three priority segments: interprovincial transport cooperatives
(1,812 buses, 21,744 tires/year), heavy cargo carriers (950 units, 9,500 tires/year), and
wholesale auto parts dealers (6,000 units/year), totaling a projected demand of 37,244 tires for
2025. Field research (a survey of 91 transport operators) confirmed that the most valued
purchase criteria are durability, resistance, and after-sales support, followed by the cost-benefit

ratio.

The value proposition centers on tires with international certifications (ISO, DOT), imported
directly from Chinese manufacturers — eliminating intermediaries and reducing prices —
complemented by a national after-sales service offering technical advice, maintenance, and
warranty coverage. China was selected as the supplier country due to its manufacturing
leadership, price competitiveness, and logistical connectivity compared to alternatives such as

India and Thailand.

Launching the business requires a total investment of $249,101.40, distributed across fixed
assets ($3,525.00), deferred/intangible investment ($3,760.00), and working capital
($241,846.40), financed 30% through equity and 70% through external financing. The financial
evaluation confirms the project's viability: a Net Present Value (NPV) of $115,075.55, an
Internal Rate of Return (IRR) of 24% (above the 19.6% discount rate), and a payback period
of 2 years, 3 months, and 28 days.

Taken together, the results across the model's four areas — value proposition and market,
channels and partnerships, resources and costs, and revenue and profits — support that
importing bus tires from China is a profitable, sustainable, and viable business alternative for

meeting unmet demand in Manabi's transport sector.



CAPITULO 1. PROPUESTA DE VALOR Y PUBLICO OBJETIVO

1.1. Propuesta de valor
1.1.1. Identificacion y entendimiento de necesidades, gustos, preferencias, expectativas
En funcion a la revision literaria de estudios como el de Sotelo (2023), se define que las
llantas para autobuses son piezas esenciales que permiten garantizar un transporte seguro y
eficiente, de manera que se han disefiado para soportar grandes cargas, brindar estabilidad y

ofrecer buen rendimiento en diversas condiciones de carretera y clima.

Quezada (2025) en su estudio afirma que los transportistas ecuatorianos valoran
especialmente llantas duraderas, seguras y eficientes, destacandose los disefios con buena
adherencia y traccion, asi como las marcas reconocidas que ofrecen respaldo técnico, criterios
que ponen en consideracién al momento de adquirirlas ya que las llantas que resistan largas
jornadas, soporten cargas elevadas y ofrezcan una vida (til prolongada incrementa la

rentabilidad de sus negocios o transacciones en el sector terrestre.

Por su parte, Quelal (2022) mencionan que las preferencias de los usuarios se enfocan
también en recibir una buena relacién entre el costo y el beneficio, bajo desgaste, eficiencia en
el consumo de combustible y garantias de fébrica, por lo que muchos transportistas optan por
modelos reencauchables para asi disminuir los costes, éin embargo, las expectativas sobre su
compra estan centradas en evidencia la seguridad del producto, un desempefio confiable y
respaldo postventa, ademds de productos adaptados al terreno ecuatoriano y que faciliten el

mantenimiento de sus unidades.

Frente a estos gustos, necesidades, preferencias y expectativas, se plantea como alternativa
la importacion de llantas para autobuses desde China, siendo una opcion estratégica por sus
costos competitivos, la amplia variedad de modelos para distintos ejes y tipos de autobuses, y

el acceso a tecnologia avanzada que mejora calidad, durabilidad y seguridad.

1.1.2. Caracteristicas y beneficios que ofrecerd

Para comprender integralmente el valor que un producto ofrece al consumidor, Caypo
(2025) plantea un modelo de andlisis compuesto por tres productos, el basico, el real y el
aumentado y cada uno de ellos estos niveles tiene atributos y beneficios que unificados entre
si permiten satisfacer de manera mas completa las necesidades y expectativas del cliente,
facilitando asi, tener una vision estructurada del producto que abarque desde su funcion

esencial hasta los elementos que generan diferenciacion y valor afiadido en el mercado.



Bajo esta misma linea, se presenta una matriz de andlisis que permite desglosar y comparar
las caracteristicas y beneficios de cada nivel, facilitando la identificacion de ventajas

competitivas y oportunidades de mejora en la propuesta de valor del producto

Tabla 1
Caracteristicas y beneficios que ofrecerd el producto
Nivel Caracteristicas Beneficios
Beneficio . Mejoran la adherencia y el agarre en la carretera, reduciendo
b Seguridad ) .
Basico el riesgo de accidentes.
Beneficio . Mayor vida til y resistencia al desgaste, disminuyendo la
Y Durabilidad , L
Basico necesidad de reemplazos frecuentes y optimizando costos.

El patrén de la banda de rodadura, el tipo de construccion

Producto Aspectos de (radial o diagonal) y tecnologias adicionales permiten

Real disefio mejorar la traccion, reducir el ruido y aumentar la eficiencia
de combustible.

Producto  Especificaciones Incluyen tamafio, indice de carga, indice de velocidad,

Real técnicas disefio de banda de rodadura y compuestos de caucho.
Producto Servicio Programas de fidelizacién, descuentos y precios
Mejorado postventa preferenciales para clientes.

Servicio de . . . o .
Producto o Servicio de enllantaje y rotacion periédica prolongar la vida
. mantenimiento | L. ..
Mejorado - atil de las llantas y mantener un rendimiento dptimo.
y rotacion

Nota. La tabla muestra los niveles, caracteristicas y beneficios de la propuesta.

1.1.3. Retroalimentacion del mercado en base a resultados de investigacion de campo y /

o documental
Para la recoleccién de informacion primaria en el mercado objetivo al que se dirige la
propuesta de valor, se aplicd una encuesta a transportistas de la provincia de Manabi, cuya
poblacién total asciende aproximadamente a 1.500 personas. Dado que se trata de una
poblacién finita, y considerando un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 10%,

se determiné un tamafio de muestra de 91 encuestas.
La formula empleada para el calculo muestral se detalla a continuacion.

3 N.Z%2p.(1- p)
~ (N — 1).E2+Z%2.p.(1— p)

n



Dénde:

n = Tamaifio de la muestra.

N = Tamaiio de la poblacion. (1500 transportistas)

7 = Valor critico de la distribucién normal estdndar para un nivel de confianza del 95%. (1.96)
p = Probabilidad de que la poblacion que posee la caracteristica de interés (50%)

E = Margen de error deseado. (0.10, 10%)

Como instrumento para la recoleccion efectiva de las percepciones de los futuros clientes,
se desarrolld una encuesta estructurada (Ver Anexo A) aplicada en un estudio de campo de
forma directa a los 91 transportistas seleccionados al azar, por lo que este enfoque
metodoldgico permite asegurar que los resultados obtenidos reflejan de manera confiable las

percepciones y comportamientos del mercado meta.
Una vez empleada las respectivas encuestas, se presentan los principales hallazgos:

- El 49% de los usuarios encuestados, compra llantas cada 6 meses, el 32% lo hace cada
3 meses y el 13% lo hace cada afio o més, informacion que afirma que existe una alta
rotacion, asociada a factores como el kilometraje recorrido, las condiciones de las rutas

y el mantenimiento preventivo.

Figura 1

Frecuencia de compras
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Cada mes 2
@ Cada 3 meses 29
Cada 6 meses 45 \
Una vez al ano 12
® Otras 3
49%

Nota. La figura muestra la frecuencia de compras de los transportistas.

En la figura 2, se observa que la mayoria de los encuestados 48% realiza compras dedat
llantas por transaccion, mientras que un 21% adquiere entre 7'y 10 unidades. Solo un 16%
compra en volimenes menores (1 a 3 llantas), lo que indica una tendencia hacia compras

medianas y planificadas, propias de operadores con flotas activas.



Figura 2

Cantidad promedio de compra.
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Nota. La figura muestra la cantidad promedio de compras de los transportistas

Los hallazgos mostrados en la Figura 3 complementan la idea de que la durabilidad es el
criterio mas importante para los encuestados ya que 45 de su totalidad predomina, seguido por
la resistencia en terrenos dificiles con el 44 de elecciones y el ahorro de combustible junto con
el rendimiento por kilémetros, pero pese a esto, se reconoce que se valoran también aspectos

como el bajo nivel de ruido y la relacion costo/beneficio aunque en menor medida.

Figura 3

Caracteristicas valoradas al comprar

® Durabilidad 45 ERiE e S PRSI
@ Resistencia en terrenos dificiles 44
) Ahotro de combustible 33
' Bajo nivel de ruido 23
@ Rendimiento por kilometros 41
b Relacion costo/beneficio 24
@ Otras 0

Nota. La figura evidencia las caracteristicas principales al momento de realizar compras.

En la Figura 4, sobre las marcas consideradas como de alta calidad y mejor precio, se cita a
la Continental siendo la mas votada con el 41 de elecciones, seguida de Goodyear con 36 y
Toyotire con 35, destacandose por su reconocimiento y calidad, ante esto, también se observo
que hay preferencia por marcas bridgestone y Sailun a diferencia de Goodride y Roadone que

tienen menor presencia y aceptacion en el mercado actual.



Figura 4

Marcas consideradas con mejor calidad - precio
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Nota. La figura evidencia las marcas consideradas con mejor calidad y precio.

Los resultados muestran que los compradores valoran la durabilidad, el rendimiento y el
respaldo postventa, coincidiendo con Madrufiero y Zapata (2025) sobre la relevancia de
atributos funcionales, en donde la sensibilidad al precio en ciertos segmentos denota que si
existe la necesidad de ofrecer una combinacion equilibrada de calidad, costo y soporte para

agradar a la demanda actual.

1.1.4. Definicion de la propuesta de valor

Como bien lo destaca Quintana (2023), en Ecuador el sector de transporte enfrenta el reto
de mantener buses con llantas seguras y duraderas sin elevar costos operativos, de manera que
la presente propuesta tiene como propdsito principal importar llantas para buses desde
fabricantes confiables en China, que cumplan con certificaciones internacionales como ISO y

DOT, garantizando seguridad y buen rendimiento.

Teniendo en cuenta el criterio de Vargas (2022) se realzan en este punto que las llantas estan
disefiadas con materiales que prolongan su vida ttil y mejoran la adherencia, lo que reduce el
desgaste y optimiza costos, de manera que la importacion directa desde China elimina

intermediarios, permitiendo ofrecer precios mas bajos sin sacrificar calidad.

Ademds, se incluye un servicio postventa nacional que brinda asesoria técnica,
mantenimiento preventivo y garantia, aportando valor y confianza al cliente y se ofrece una
solucion integral y accesible que responde a las necesidades del transporte terrestre en Ecuador,

equilibrando seguridad, rendimiento, durabilidad, costos competitivos y soporte técnico.



1.1.5. Precio del producto

Se elabord un cuadro comparativo con precios aproximados de llantas para buses,
clasificadas por tipo de banda (lisa, mixta y de traccion), segiin su adecuacion a distintas
condiciones operativas del transporte interprovincial e Inter cantonal en Ecuador, en donde la
informacion fue obtenida en fuentes comerciales confiables como portales de distribuidores,
tiendas especializadas y catdlogos de marcas reconocidas disponibles:
Tabla 2
Cuadro Comparativo de Precios de Llantas en Ecuador (En délares USD)

Marca Banda Lisa Banda Mixta Banda de Traccion
Michelin 700 - 800 750 — 850 800 — 900
Continental 650 - 750 700 — 800 750 — 850
Bridgestone 680 - 780 720 — 820 770 — 870
Goodyear 670 - 770 710-810 760 — 860
Hankook 600 - 700 650 — 750 700 — 800
Firestone 620 - 720 670 — 770 720 — 820
Yokohama 630 - 730 680 — 780 730 - 830
Double Coin 550 - 650 600 —700 650 — 750
Toyo Tires 640 - 740 690 — 790 740 — 840
Linglong 520 - 620 570 — 670 620 — 720

Nota. La tabla fue la recopilacion de datos bajo un estudio de campo para analizar los precios

del mercado.

Con el fin de comprender la percepcién de valor, el comportamiento de compra y las
expectativas del mercado en relacién con las llantas para autobuses, se incluyeron en la

encuesta varias preguntas clave dirigidas a operadores del transporte.

En la Figura 5, se puede observar que la mayoria de los transportistas encuestados, es decir,
el 49% si consideran como muy importante el precio como un factor crucial al momento de
decidir una compra, mientras que el 32% solo importante aunque el 12% lo vea con menor
complejidad y el 7% lo determine como nada importante, lo que evidencia una marcada
sensibilidad del mercado hacia el costo, especialmente en contextos de operacion con

presupuestos limitados.
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Importancia del precio al momento de comprar:
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Nota. La figura evidencia la importancia del precio al momento de comprar.

Las respuestas se concentraron en los rangos de $301 a $390, lo que refleja una preferencia

por llantas de gama media, posiblemente como resultado de un equilibrio entre costo y

0 5 10 15 20

Nota. La figura indica los precios que pagan actualmente los transportistas por sus

neumaticos.

Una mayoria califico la calidad como media, lo que sugiere que muchos compradores
priorizan precios accesibles sin necesariamente sacrificar completamente el desempefio,

aunque no acceden a productos de gama alta.
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Figura 7

Nivel de calidad
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Nota. La figura muestra el nivel de calidad de preferencia al momento de comprar.

Con base en estos hallazgos, una solucién viable es ofrecer llantas de alta calidad dentro del
rango de $391 a $420, posicionandolas como una alternativa superior sin salir del presupuesto
aceptable para la mayoria, lo que permite acoplar un segmento que busca mejorar la calidad sin
asumir costos excesivos, y al mismo tiempo, generar valor frente a marcas mds economicas,

pero de menor desempefio.

1.2. Publico objetivo

1.2.1. Seleccion de mercado total

Para este modelo de negocio se analizaron tres paises reconocidos por Ledn y Verdesoto
(2022) como lideres en fabricacion y venta de llantas, especialmente por su produccion y
exportacion de llantas para vehiculos pesados, destacandose a China, India y Tailandia, de
manera que la eleccion de estos paises se debe a que cuentan con una importante participacion
en el mercado internacional y ofrecen una amplia variedad de llantas para autobuses y

transporte pesado.

Con el propésito de identificar la mejor opcion para abastecer el mercado ecuatoriano, se
compararon aspectos que tienen relaciéon con la economia y costos en la produccion de llantas
tales como los precios, la facilidad para el comercio y el transporte maritimo, que en conjunto
son elementos sustanciales que aportaron al momento de decidir y determinar qué pais ofrece

mayores ventajas para garantizar una importacion eficiente y rentable.

En el proceso de comparacion, se otorgé una valoracion a cada variable segun su
importancia para el proyecto, luego de esto, se le di una calificacion a cada pais conforme su

desempefio en los factores antes mencionados, y finalmente. el pais que obtuvo la puntuacion
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mas alta fue seleccionado como el proveedor mas conveniente para la importacion de llantas

para buses.

Tabla 3
Andlisis comparativo para seleccion del mercado

China China India India Tailandia Tailandia

Variables Ponderacion
(Calif.) (Valor) (Calif) (Valor) (Calif.) (Valor)

PIB per capita 0,10 5 0,50 2 0,20 3 0,30
Crecimiento

0,12 4 0,48 5 0,60 3 0,36
economico
Capacidad
exportadora de 0,18 5 0,90 3 0,54 4 0,72
llantas
Relaciones _
comerciales con 0,12 5 0,60 3 0,36 3 0,36
Ecuador
Conectividad

0,15 5 0,75 3 0,45 4 0,60
maritima
Facilidad para

) 0,10 4 0,40 3 0,30 4 0,40

hacer negocios
Desarrollo

0,13 5 0,65 3 0,39 4 0,52
industrial
Competitividad

0,10 5 0,50 4 0,40 3 0,30
de precios
Total 1,00 4,78 3,24 3,56

Nota. elaboracion propia segtin datos del Banco Mundial (BM, 2025), Trade Map (2026),
OEC (2025) y Banco Central del Ecuador (BCE, 2026).
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Tabla 4
Criba de mercado
Variables China India Tailandia

PIB per capita (USD) 13.303 2.698 7.345
Crecimiento economico (%) 49 6,5 2,6
Participacion en exportaciones de llantas Muy alta Media Alta
Relaciones comerciales con Ecuador Altas Medias Medias
Conectividad maritima Muy alta Media Alta
Desarrollo industrial Muy alto Medio Alto
Competitividad de precios Muy alta Alta Media
Disponibilidad de proveedores Muy alta Alta Alta

|

Nota. elaboracion propia segin datos del Banco Mundial (BM, 2025), Trade Map (2026),
OEC (2025) y Banco Central del Ecuador (BCE, 2026).

Como bien se observa en la Tabla 3 y en la Tabla 4, China es la alternativa mds favorable
para el desarrollo de este modelo de negocio, puesto que presento liderazgo en la fabricacion
de llantas, también la disposicién de variedad de productos y sus precios son competitivos en
el mercado al dar acceso a opciones que se ajustan a las necesidades de la demanda en Ecuador,
especialmente en la provincia Manabi, sin duda ha sido la opcién mas viable al tener una amplia
experiencia en el comercio internacional y disponer de rutas de transporte que facilitan el envio

de mercancias hacia Ecuador.

Sin duda alguno, lo antes expuesto son el conjunto de ventajas competitivas que convirtieron
a China al menos en este estudio, como el pais mas viable del mercado proveedor al marcar su

presencia en la importacion de llantas para buses.

1.2.2. Segmentacion de mercados y Definicion de puiblico objetivo

En el mercado de llantas para buses en la provincia de Manabi, se identifico una variedad
de sectores que conforman el segmento total de potenciales clientes, Batreno et al. (2023)
enfatizaron que entre ellos se encuentran las cooperativas de transporte urbano e
interprovincial, los talleres de mecanica automotriz, el comercio mayorista de autopartes, los
conductores particulares, las flotas escolares o empresariales, los gobiernos locales, los

transportistas de carga pesada y las empresas de logistica y distribucion.

A partir de este universo de clientes, se definieron tres grupos prioritarios para enfocar la

propuesta comercial, en funcion de su volumen de consumo y frecuencia de compra, centrando
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en primer lugar a las cooperativas de transporte interprovincial, que demandan llantas de alto
rendimiento para recorridos continuos y exigentes, seguido a los transportistas de carga pesada,
quienes presentan un desgaste frecuente de llantas debido a la distancia y tipo de operacién y
por tltimo, el comercio mayorista de autopartes, que requiere mantener inventario constante

para atender a talleres y usuarios finales.

De forma que tener estos conocimientos previos como lo indica Bravo (2025), permite
enfocar las estrategias comerciales en estos tres segmentos permite a las importadoras
responder con mayor precision a las necesidades reales del mercado, optimizar recursos

logisticos y establecer relaciones comerciales sostenibles y eficientes.

1.2.3. Cuantificacion del puiblico objetivo

Segtin los datos del INEC (2022), con base en los registros vehiculares de la provincia de
Manabi, se identificé un total de 1.812 buses en operacion, los cuales conforman el mercado
objetivo directo para la comercializacién de llantas rin 22.5. Considerando que cada unidad
utiliza en promedio 6 Ilantas y realiza aproximadamente dos recambios por afio (12 llantas por
bus), se estima una demanda potencial anual relevante para el andlisis de viabilidad comercial

del negocio.

Tabla §
Cuantificacion del publico objetivo
Concepto Valor Estimado
Total de buses en Manabi 1812 unidades
Llantas por unidad 6 unidades
Reemplazos anuales promedio ' 12 llantas por bus
Demanda total anual estimada 21744 llantas = (1812*12)

Nota. La tabla muestra la estimacion del consumo de llantas segtin datos del INEC.

Este analisis permite dimensionar de manera concreta el tamafio del mercado en términos
de unidades de producto, sirviendo como insumo para la proyeccion de ventas y evaluacion de

oportunidades de importacion directa.

1.2.4. Determinacién y proyeccion de la oferta
Es importante sefialar que Ecuador cuenta con un solo productor nacional de llantas, lo cual
limita la oferta interna v hace que el mercado dependa en gran medida de las importaciones,

siendo China el mayor proveedor.
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Tabla 6

Importacion de la Oferta; datos en toneladas métricas (TM)

Exportadores 2020 2021 2022 2023 2024
China 26.169 43.053 53.168 59.708 63.839
Brasil 3.658 5.853 5.657 3.345 3.764

Tailandia 1.396 1.980 1.520 2,129 2.378
Japon 938 1.701 1.607 1.280 1.342

Nota. La tabla muestra la oferta para importacion en datos toneladas métricas.

Relacionado a ello y segiin fuentes de sitios web (OEC, 2025) en 2025, Ecuador import6
$214 millones en neumaticos de goma, en donde los principales paises de origen de estas
importaciones fueron China en primer lugar con 141 millones de délares, seguido de Tailandia
con 9,26 millones, Brasil con 8,29 millones y la India con 5,99 millones, en este ranking,

también se observo la participacion competitiva de Ecuador en el 66° puesto.

1.2.5. Determinacién y Proyeccion de la Demanda

La demanda total de llantas para buses en la provincia de Manabi se compone de tres
segmentos que Silva (2023) los clasifica en: cooperativas de transporte interprovincial,
transportistas de carga pesada y el comercio mayorista de autopartes y de forma individual,
cada una de estas clasificaciones presenta comportamientos de compra y frecuencias distintas,

lo que permite estimar una demanda mas precisa y realista.

Para las cooperativas de transporte interprovincial, se estima un consumo promedio de 12
llantas por unidad al afio, considerando 1.812 buses en operacién, lo que equivale a 21.744
llantas anuales y en el caso de los transportistas de carga pesada, con un parque estimado de
950 unidades, y un consumo medio de 10 llantas por afio, la demanda asciende a 9.500
unidades, por ultimo el comercio mayorista de autopartes, que abastece a talleres y usuarios
finales, mantiene una demanda aproximada de 6.000 unidades anuales, segin registros de

ventas y reposicion.

En conjunto, la demanda total proyectada para 2025 alcanza 37.244 llantas. Considerando
un crecimiento anual del 5% por renovacion de flota y expansion del transporte terrestre
(Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, 2024), la demanda podria
superar las 47.500 unidades en 2030, consolidando una oportunidad sostenida para la

importacion directa desde China.
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1.2.6. Demanda Insatisfecha y Demanda a ser Atendida

El mercado de llantas para buses en Manabi presenta una demanda parcialmente cubierta
por la oferta actual, y aunque las importaciones desde China, Brasil y Tailandia han crecido en
los ultimos afios, las cifras de comercializacién para Jimbo y Goercke (2022) revelan que no
toda la demanda se satisface plenamente, especialmente en temporadas de alta rotacion de

flotas.

La demanda atendida corresponde entonces a clientes que adquieren llantas a través de
importadores nacionales consolidados y distribuidores autorizados, pero pese a €so, existe una
demanda insatisfecha que usualmente se debe a la disponibilidad inmediata, altos tiempos de
espera por pedidos internacionales y limitaciones logisticas en zonas rurales, es decir, que su

compra no es posible en el mismo instante de la necesidad.

Este déficit genera oportunidades para nuevos importadores que cuenten con inventario
local suficiente y acuerdos sélidos con fabricantes internacionales, garantizando entregas
oportunas y precios adecuados para garantizar el crecimiento del sector transporte incremente

y con esto pues la necesidad de soluciones agiles para cubrir los requerimientos del mercado.

Tabla 7
Proyeccion de la demanda insatisfecha de llantas para buses en Manabi (2025-2030)
Demanda Oferta Demanda
13% clientes
Aiio total proyectada insatisfecha
anuales
(unidades) (unidades) (unidades)
2026 37,244 29,795 7,449 1.043
2027 39,106 30,689 8,417 1.178
2028 41,061 31,609 9,452 1.323
2029 43,114 32,557 10,557 1.478
2030 45,270 33,534 11,736 1.643

Nota. Elaboracién propia con base en proyecciones de demanda (INEC, 2024).

La Tabla 7 muestra que la demanda total de llantas para buses en la provincia de Manabi
presenta una tendencia creciente, pasando de 37.244 unidades en 2025 a 47.533 unidades en
2030, pese a que se observa un crecimiento en la demanda, esta es insuficiente para satisfacer
las necesidades del mercado, lo que ocasiona que la demanda insatisfecha se incremente de

7.449 a 12.993 unidades, de manera que la importacién de llantas para buses desde China
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representa una oportunidad de negocio viable, al permitir cubrir parte de la demanda no

atendida y fortalecer el abastecimiento del sector del transporte en la provincia.

Para efectos de comparacion entre la demanda y la oferta, los valores de oferta originalmente
expresados en toneladas fueron convertidos a unidades equivalentes de llantas, considerando
el peso promedio de una llanta de bus como factor de conversion, de esta manera, tanto la
demanda como la oferta se expresan en unidades, permitiendo determinar la demanda
insatisfecha mediante la diferencia entre ambas variables, de forma que los valores monetarios

se utilizaron como referencia para la valoracion econdémica de la oferta.

Tabla 8
Demanda insatisfecha de llantas para buses en Manabi en kg
29,000 kg
Demanda Demanda a ser
Aiios 68kg c/llanta contenedor
Insatisfecha atendida
40"

2025 7.449 968 65.849 2
2026 8.417 1.094 74.406 3
2027 9.452 1.229 83.556 3
2028 10.557 1312 93.324 3
2029 11736 1.526 103.746 4

Nota. Elaboracién propia con base en proyecciones de demanda (INEC, 2024).

Por otra parte, la Tabla 8 muestra la proyeccion de la demanda que el proyecto aspira a
atender segun la Figura 1, el 13% de los clientes encuestados que indicaron adquirir este
neumatico al menos una vez al afio, considerando también que cada llanta tiene el peso de 68kg
aproximadamente, equivalente a 65.849 toneladas en la primera importacion, y considerando
que se hara uso de los contenedores de 40 pies High Cube (HC) (ver anexo) con capacidad
hasta 29.000 toneladas, y que pone en evidencia que la empresa podrd incrementar
progresivamente su capacidad de importacion y comercializacién conforme se consolide su

participacion en el mercado, manteniendo una estrategia de crecimiento gradual y sostenible.

1.2.7. Posicionamiento del Producto en el Mercado Meta

El posicionamiento del producto busca que las llantas importadas desde China sean
percibidas en el mercado ecuatoriano como una opcidn segura, duradera y con excelente
relacion entre calidad-precio, por lo que la idea es proyectarlas como una alternativa frente a

las marcas tradicionales, destacando su tecnologia, certificaciones internacionales y
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disponibilidad inmediata, puesto que como mencionan Rueda et al. (2022) un buen

posicionamiento se logra cuando el cliente reconoce un valor claro y diferenciado.

La estrategia se enfocara en el sector de transporte interprovincial y de carga pesada, donde
los transportistas valoran la resistencia, el rendimiento y el respaldo técnico que en los ultimos
afios, las llantas chinas han incrementado su presencia en Ecuador gracias a su competitividad

y mejoras en calidad (Ministerio de Produccion, 2020).

A través de campaiias digitales y alianzas con talleres y cooperativas, se buscard construir

una imagen de confianza y compromiso con el cliente.

A continuacion, se incluye la marca, eslogan y logotipo:

Tabla 9
Posicionamiento del producto
Elemento Descripeion
Marca SUNOTE
Fabricante Sinotyre Industrial Qingdao Limited (China)
Producto Neumdético radial para buses y camiones 295/80R22.5 18PR

Cooperativas de transporte y todo medio de transporte pesado que

Segmento objetivo ‘
tenga esta necesidad.
Marca de neuméticos con adecuada relacion entre la calidad del
producto y su precio, ya que tiene alta resistencia, durabilidad y

Posicionamiento seguridad para el transporte pesado, diferencidndose de la
competencia porque es altamente competitivo debido a su costo frente
a marcas premium como Michelin, Bridgestone o Goodyear
Neumaticos radiales que estan disefiados para rendimiento de alto

Propuesta de valor kilometraje, generando un menor desgaste y a su vez mas capacidad
de carga y ahorro operativo para empresas de transporte.

Estrategia de Calidad internacional con un precio accesible dentro del sector del

posicionamiento transporte pesado en Ecuador.

Nota. 1a tabla muestra el posicionamiento competitivo de la marca seleccionada Elaborado

por el autor.



19

CAPITULO 2. CANALES DE DISTRIBUCION, RELACIONES CON
LOS CLIENTES Y ALIANZAS CLAVES

2.1. Seleccién de los canales de distribucion

2.1.1. Definicion de canales de distribucion

El modelo de distribucién propuesto para la importacion y comercializacion de llantas para
buses se basa en un esquema mixto, combinando canales directos e indirectos, en donde el
primero se efectia a través de un centro de distribucién propio en Manabi, que abastece
directamente a cooperativas y empresas de transporte, siendo un sistema que ayuda a mantener

el control sobre la calidad, el inventario y los tiempos de entrega.

El canal indirecto en cambio comprende las alianzas con distribuidores autorizados, talleres
mecanicos y comercios mayoristas de autopartes, quienes a su vez venden al usuario final, a
todo esto, se implementar un canal digital mediante una plataforma en linea para recepcion de

pedidos, especialmente util para clientes de zonas remotas.

Como lo refieren Cifuentes et al. (2023) la combinacién de canales maximiza la cobertura
geogréfica, diversifica las fuentes de ingreso y optimiza la experiencia del cliente, de manera
que debe ser una estrategia que se centre en ofrecer disponibilidad inmediata, flexibilidad de
compra y un servicio postventa eficiente, generando valor agregado frente a competidores que

dependen de un tinico canal de distribucion.

2.1.2. Anilisis y cuantificacion de la barrera arancelaria (Arancel en destino)

A partir de la firma del Tratado de Libre Comercio entre Ecuador y China 2023, los aranceles
para la importacion de Ilantas se redujeron gradualmente. Sin embargo, persisten barreras no
arancelarias como altos costos de flete, tiempos de transito maritimo de hasta 45 dias y tramites
aduaneros més complejos, condiciones que sin duda elevan el costo total de importacion en un

promedio del 12% sobre el valor FOB, lo que obliga a planificar con anticipacion y mantener

- inventario suficiente para evitar desabastecimiento.

Tabla 10
Efecto de aranceles y coslos logisticos
Concepto Porcentaje sobre FOB Observaciones
Arancel de importacion 0.83% Reduccion por TLC
Flete maritimo 8% Transporte desde puertos
Gastos aduaneros 4% chinos Incluye almacenaje
temporal

Nota. la tabla muestra los aranceles aplicables y sus efectos en los costos logisticos.
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2.1.3. Mirgenes de intermediacion en cada eslabon de la cadena de comercializacion

La estructura de médrgenes de intermediacion refleja los porcentajes de utilidad y costos
afiadidos en cada fase de la cadena de comercializacion, desde la importacion hasta la venta
final, de manera que margenes mostrados en la Tabla 10 han sido calculados considerando
costos logisticos, aduaneros, almacenamiento, transporte y el margen de ganancia de cada

participante.

En el canal indirecto, el importador asume los costos de nacionalizacién y distribucion

primaria, aplicando un margen bruto del % que incluye su utilidad, por su parte, el distribuidor

o mayorista agrega un 20% para cubrir transporte interno, almacenamiento y ventas, mientras

En tanto al canal directo, el importador vende directamente al cliente, el margen total es del

l que el punto de venta final aplica un 15%, correspondiente a gastos operativos y ganancia.
. 40% considerando los costos logisticos, operativos y una ganancia neta del 15%.
|

Tabla 11
Margenes de intermediacién por eslabon de la cadena de comercializacion
Margen
Canal / Eslabon Concepto Principal del Margen
Bruto (%)
Proveedor chino — Precio base de exportacion (FOB).
Importador e Cubre costos de logistica internacional, tramites
(Ecuador) aduaneros, gastos operativos y margen de ganancia.
Distribuidor . Incluye costos de transporte interno,
mayorista almacenamiento, gestion comercial y utilidad.
Punto de venta T Considera costos operativos del establecimiento y
minorista margen de utilidad final.
Canal directo Comprende los costos totales de importacion y
(Importador — 40 % comercializacion, ademas de la ganancia directa del

Cliente)

importador.

Nota. Elaboracion propia con base en proyecciones comerciales, referencias del sector y

(Banco Mundial, 2024)

2.1.4. Logistica de exportacién/importacion

La logistica de importacién de llantas desde China hacia Ecuador se desarrollara en varias

fases cuidadosamente planificadas para garantizar eficiencia, seguridad y cumplimiento

normativo. Se trabajard con lineas navieras internacionales como COSCO Shipping Lines,
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Maersk y MSC, que operan rutas regulares desde los puertos de Shanghai y Ningbo hacia el

Puerto Maritimo de Guayaquil, con un tiempo promedio de transito de 40 a 45 dias.

Se especifica las lineas navieras llegan hasta la ciudad de Guayaquil y no a Manta debido a
que el Terminal Portuario de Manta (TPM), operado por Terminal Portuario de Manta S.A.y
concesionado a Hutchison Ports, maneja principalmente carga granelera, pesca industrial y
automoviles, y aunque se recibe buques portacontenedores, su trafico internacional regular
proviene sobre todo de paises de la costa oeste de Sudamérica (Chile, Peru, Panama) segin

informacion propiciada por la concesionaria en mencion.

Al arribo, la nacionalizacion se realizard bajo el régimen de importacion a consumo (10),
gestionado por un agente de aduanas autorizado, por lo que el retiro de la mercancia del puerto

se estima en 5 a 7 dias hébiles, considerando inspeccion, pago de tributos y aforo.

El transporte interno se contratard con empresas especializadas como Transdega S.A. y
Transejes Logistica, que ofrecen servicios con seguro de carga y custodia terrestre. La
mercancia sera trasladada al centro de distribucién en Manta, donde se almacenara y distribuira

hacia los clientes o distribuidores locales.

Para la venta por canal digital, se implementard una plataforma web integrada con el
inventario principal, lo que permitird a los clientes realizar pedidos en linea y coordinar
entregas mediante transportistas asociados. Este sistema optimiza tiempos y mejora la

trazabilidad de los pedidos.

Tabla 12
Fases de la logistica de importacion desde China a Ecuador
Fase Dur.aclon Observaciones
Estimada
Negociacion con 5_7 dias Confirmacién del pedido, revision de certificados de

proveedor calidad (ISO y DOT) y condiciones de compra.
Traslado de la mercancia desde los puertos de Shanghdi o

Tran§1?01te 40, > Ningbo hasta Guayaquil mediante navieras como COSCO,
maritimo dias
Maersk o MSC.
oo Nacionalizaciéon de la mercancia bajo el régimen de
Tramites : : > P . ks
57 dias importacion a consumo (codigo 10), incluyendo revision
aduaneros :
documental y pago de tributos.
’ Retir r o y tr. te hacia las b s
Retissy etiro de la carga en puerto y transporte a las bodega

2-3 dias de la empresa, a cargo de Transdega S.A. con seguro de
carga.

Entrega de los productos a clientes en Manabi o despacho
a través de canales de venta digitales.

transporte interno

Distribucion final 23 dias
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Nota. Elaboracién propia con base en datos de (SENAE, 2024), (Maersk Ecuador, 2024),
(COSCO Shipping Lines, 2024).

2.2.Relaciones con los clientes

2.2.1. Mix promocional: publicidad, medios interactivos, redes sociales, ferias, etc.

La estrategia de promoci6n estard enfocada en dar a conocer las llantas para autobuses y
acercar la marca a los posibles clientes mediante diferentes medios de comunicacion, para lo
cual se har4 uso de redes sociales como Facebook, Instagram y LinkedIn, donde se compartiran
publicaciones sobre las caracteristicas de las llantas, promociones, experiencias de clientes y
consejos relacionados con su uso y mantenimiento, el WhatsApp serd la herramienta de

contacto rapido para resolver dudas, brindar informacién y atender compras.

La promocion digital es muy importante, pero la empresa también debera participar en ferias
de transporte, eventos automotrices y encuentros comerciales relacionados con el sector, ya
que son estrategias que mostraran los productos de manera directa, conversar con los clientes

y generar mayor confianza sobre la calidad de las llantas ofrecidas.

A fin de brindar mayor informacion a los clientes actuales y futuros, se entregaran folletos
informativos, material publicitario y articulos promocionales que ayuden a fortalecer la
presencia de la marca, otra opcién muy importante es concebir acuerdos con talleres mecanicos,
vulcanizadoras y distribuidores para que recomienden las llantas a sus clientes, ampliando asi

el alcance de la empresa en el mercado.

Sin lugar a dudas, la combinacion de estas acciones permitira llegar a un mayor numero de
transportistas y propietarios de autobuses, fortalecer la imagen de la marca y aumentar las

oportunidades de venta.
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Mix promocional
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Medio de
promocion

Aectividad

Propésito

Redes sociales

WhatsApp

Ferias y eventos
Matetrial
publicitario
Alianzas
comerciales

Pagina web

Correo
electronico

Programas de
fidelizacion

Publicaciones sobre las llantas,
promociones, ofertas y experiencias
de clientes.

Atencion personalizada, respuesta a
consultas y envio de informacion
comercial.

Participacion en ferias de transporte
y  exposiciones del  sector
automotriz.

Entrega de folletos, catdlogos,
tarjetas de presentacion y articulos
promocionales.

Trabajo conjunto con talleres
mecdanicos,  vulcanizadoras y
distribuidores.

Publicacion de informacion sobre
productos, promociones y datos de
contacto.

Envio de promociones, novedades y
ofertas  especiales a  clientes
registrados.

Descuentos y beneficios para
clientes frecuentes.

Dar a conocer la marca y atraer
nuevos clientes.

Mantener una  comunicacion
rapida y cercana con los clientes.

Mostrar los productos, generar
confianza y captar clientes
potenciales.

Fortalecer la imagen de la marca y
recordar la oferta de productos.

Incrementar las recomendaciones
y ampliar la cobertura del
mercado.

Facilitar el acceso a informacion y
apoyar el proceso de compra.
Mantener el contacto y fomentar la

fidelizacidn de los clientes.

Incentivar la recompra y fortalecer
la relacion con los clientes.

Nota. La tabla describe el mix promocional planteado para la propuesta.

En la Tabla 13 se explican las estrategias del mix promocional que se ha analizado por su

accesibilidad tanto a los clientes como de los mismos hacia la empresa, considerandose

importantes para dar a conocer la marca y los beneficios de la misma dentro del mercado actual.

2.2.2. Preservicio y Post servicio

El servicio al cliente constituye un elemento fundamental para generar confianza y

satisfaccién en el mercado de llantas para autobuses, Panduro et al. (2025) en su estudio han

definido acciones de pre-servicio y post-servicio orientadas a brindar acompafiamiento antes,

durante y después de la compra, aportando valor adicional al producto ofrecido.
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Figura 8

Preservicio y Postservicio

o Se brindard asesoria personalizada para
ayudar al cliente a seleccionar la llanta mas
adecuada segtin el tipo de vehiculo, las rutas

Preservicio de operacién y sus necesidades especificas.
Ademés, se proporcionara informacion sobre
las caracteristicas y beneficios de cada
producto

o Se ofrecera garantia, seguimiento al producto
y orientacion sobre su mantenimiento.
También se realizardn recomendaciones sobre
rotacion y cuidado de las llantas para
prolongar su vida 0til y mantener un optimo
rendimiento.

Postservicio

Nota. la figura muestra las caracteristicas del preservicio y postservicio segin Panduro et al.

(2025).

La implementacion de actividades de pre-servicio y post-servicio permite ofrecer una
atencién mas completa al cliente, generando confianza y satisfaccion durante todo el proceso
de compra. Ademads, estas acciones contribuyen a diferenciar la empresa de la competencia,

fortaleciendo la fidelizacion y promoviendo relaciones comerciales duraderas.

2.3. Alianzas Claves

2.2.3. Alianzas con proveedores

Se estableceran alianzas estratégicas con fabricantes de llantas en China que posean
certificaciones internacionales reconocidas, como ISO' y DOT?, para garantizar que los
productos cumplan con altos estindares de calidad y seguridad y estas alianzas seran
fundamentales para fortalecer la cadena de suministro, asegurando condiciones comerciales
preferenciales que incluyen precios competitivos, prioridad en los procesos de produccion y

acceso a soporte técnico remoto especializado.

La seleccién cuidadosa de proveedores se basard no solo en la calidad del producto, sino
también en su capacidad de respuesta ante cambios en la demanda, historial comprobado de

cumplimiento en tiempos de entrega y su flexibilidad para adaptarse a variaciones del mercado.

| International Organization for Standardization (Organizacion Internacional de Normalizacion
2 Department of Transportation (Departamento de Transporte de Estados Unidos).
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Estas alianzas sin duda permitiran construir relaciones de confianza y colaboracion a largo
plazo, que contribuirin a minimizar riesgos relacionados con interrupciones logisticas o
cambios en las regulaciones internacionales, por lo que la sinergia generada facilitara la
implementacién de mejoras continuas en el proceso de importacién, asi como la posibilidad de
negociar condiciones mas favorables conforme crezca el volumen de compra y es asi como se
podra garantizar un abastecimiento constante y eficiente, fortaleciendo la competitividad del

negocio y la satisfaccion del cliente final en el mercado provincial.

2.2.4. Alianzas con Distribuidores

Los distribuidores locales, que incluyen talleres mecanicos, cooperativas y comercios
mayoristas, seran aliados estratégicos fundamentales para ampliar la cobertura geografica y
fortalecer la penetracion de la marca en el mercado provincial; alianzas que permitiran
aprovechar la experiencia y la infraestructura ya establecida de estos actores, quienes cuentan

con redes consolidadas de clientes y un profundo conocimiento del mercado regional.

En esta misma linea metodolégica, la colaboracién estrecha con distribuidores locales
facilitard la rdpida adaptacion a las necesidades y dindmicas especificas del mercado,
acelerando la entrada y consolidacién de la marca, por lo que dichos distribuidores aportaran
no solo su infraestructura fisica, sino también su capital relacional y experiencia en ventas,

elementos clave para captar clientes y generar confianza en un mercado competitivo.

2.2.5. Alianzas con la Competencia

En lugar de adoptar una competencia directa y frontal, se plantea implementar una estrategia
de competencia con empresas que distribuyen marcas de llantas premium, con el proposito de
crear sinergias que permitan complementar la oferta de productos, atendiendo a diferentes

segmentos del mercado sin generar canibalizacion en las ventas.

Al colaborar en lugar de competir abiertamente, ambas partes pueden fortalecer su
posicionamiento y ampliar la base de clientes mediante una propuesta mas diversificada y

adaptada a las diversas necesidades del sector transporte.

Sin duda, esta cooperacion estratégica puede manifestarse a través del intercambio constante
y transparente de informacion relevante sobre tendencias y comportamiento del mercado, lo
que permitira tomar decisiones mas informadas y oportunas, ya que también se contemplan
acuerdos de compra conjunta que optimicen los costos asociados a la importacion,

aprovechando economias de escala para mejorar la competitividad en precio y margen.
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Asi también, la participacion conjunta en eventos sectoriales, ferias y campafias
promocionales generard una mayor visibilidad y posicionamiento para ambas marcas,
beneficiando el desarrollo comercial y fortaleciendo las relaciones en la cadena de valor. En
definitiva, esta alianza colaborativa potenciara el crecimiento sostenido y la innovacion en un

mercado dindmico y competitivo.
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CAPITULO 3. RECURSOS, ACTIVIDADES Y COSTES

3.1. Recursos

3.1.1. Abastecimiento de Insumos

Tabla 14

Abastecimiento de insumos
Abastecimiento de INSUMOS 2026 2027 2028 2029 2030
Llantas a importar 1.043 1.178 1.323 1.478 1.643
Peso Total (kg) 65.849 74.406 83.556 93.324 103.746
Contenedores de 40" HC 2 3 3 3 4
Precio FOB por llanta 148 148 148 148 148
Valor FOB (USD) 154343,28 174400,24 19584544 218741,04 243169,92

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.

Se observa un crecimiento progresivo en el volumen de importacion, pasando de 1.043

llantas en 2026 a 1.643 llantas en 2030, lo que implica un incremento del peso transportado de

65.849kg a 103.746kg y el aumento de 2 a 4 contenedores de 40' HC para satisfacer la demanda

proyectada, por otro lado, el precio FOB unitario se mantiene constante en $148, mientras que

el valor total FOB aumenta en funcion del mayor volumen importado, siendo una proyeccion

que da a notar una estrategia de abastecimiento escalonada que permite ajustar las

importaciones al crecimiento esperado del mercado, optimizando la logistica y garantizando la

disponibilidad del producto.
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3.1.2. Nacionalizacion de la Importacion

Tabla 15
Nacionalizacion de las llantas importadas
2026 2027 2028 2029 2030
unidades x
Valor FOB precio 154.343,28 174.400,24 195.84544  218.741,04 243.169,92

Flete maritimo
internacional Valor estimado 12.347,46 13.952,02 15.667,64 17.499,28 19.453,59
Seguro

internacional

(1% FOB) unidades x 1% 1.543,43 1.744,00 1.958,45 2.187.41 2.431,70
FOB + Flete +

Valor CIF Seguro 168.234,18 190.096,26  213.471,53  238.427,73 265.055,21

Arancel

especifico Peso Neto x

(0,83) 0,83 54.654,80 61.757,21 69.351,21 77458,82  86.109,38

FODINFA

(0,5%) CIF % 0,5% 841,17 950,48 1.067.36 1.192,14 1.325,28

Base imponible CIF + Arancel

IVA + FODINFA 223.730,15  252.803,96  283.890,10 317.078,69 352.489,87

IVA (15%) Base x 15% 33.559,52 37.920,59 42.583,52 47.561,80  52.873,48
Arancel

especifico +

Costo total de FODINFA +
nacionalizacion VA 89.055,50 100.628,29 113.002,09 126.212,76 140.308,14
Costo total de CIF +

importacion Nacionalizacion  257.289,67  290.724,55  326.473,62  364.640,50 405.363,35

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.

En la Tabla 15 se muestran los costes por nacionalizacion de las llantas importadas, en las
cuales el costo total de importacién aumenta de USD 257.289,67 en 2026 a USD 405.363.35
en 2030, como consecuencia directa del incremento en el volumen de importaciones, siendo
un resultado coherente con el crecimiento proyectado del negocio y permite identificar con

precision los costos tributarios y logisticos que inciden en la operacion.
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Costo Unitario de la llanta importada

2026 2027 2028 2029 2030

Costo total de
importacion
Cantidad de
llantas

Costo
unitario
nacionalizado
Margen de
ganancia
estimada
30%

Precio venta

(sin IVA)

$223.730,15  $252.803,96  $283.890,10 $317.078,69  $352.489,87

1.043 1.178 1.323 1.478 1.643
$214,54 $214,54 $214,54 $214,54 $214,54
$64,36 $64,36 $64,36 $64,36 $64,36
$278,90 $278,90 $278,90 $278,90 $278,90

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.

Aqui se pudo mostrar que pese al aumento anual en el volumen de importacion, el costo

unitario nacionalizado se mantiene en $214,54 por llanta durante todo el horizonte de

proyeccion, lo que refleja estabilidad en la estructura de costos del negocio y respecto a este

costo se establece un margen de ganancia del 30%, equivalente a $64,36 por unidad, obteniendo

un precio de venta sin TVA de $278,90, por lo que la estabilidad del costo unitario permite

mantener una politica de precios uniforme, facilitando la planificacién comercial y financiera

del proyecto
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3.1.3. Abastecimiento personal administrativo y directivo

Tabla 17

Abastecimiento personal administrativo y directivo

Gerente general importacione Venta Contador

s y logistica

“Cantidad 1 1 l T
Servicios
Tiempo Completo Completo Completo
profesionales
Salario
$ 800,00 $ 550,00 $ 480,00 $ 300,00
mensual
Salario
$ 9.600,00 $ 6.600,00 $ 5.760,00 $ 3.600,00
anual
13er
$ 200,00 $ 180,00 $ 480,00 $ 300,00
sueldo
14to
$ 470,00 $ 470,00 $ 470,00 $ 470,00
sueldo
Vacacione
400,00 $ 275,00 $ 240,00 $ 150,00
s
IESS
89,20 §$ 61,33 $ 53,52 $ 33,45
(11.15%)
Total
$ 10.759,20 $ 7.586,33 § 7.003,52 § 4,553,45

anual $29.902,50

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.

Se muestra también la estructura del talento humano requerido para el funcionamiento del
modelo de negocio, conformada por un gerente general, un jefe de importaciones y logistica,
un responsable de ventas y un contador bajo la modalidad de servicios profesionales, ello
requiere de una inversién anual en remuneraciones y beneficios laborales que en conjunto

suman $29.902,50, incluyendo todos los beneficios de ley.

3.1.4. Abastecimiento de mdquinas, equipos, tecnologia
A continuacion, se detallan las proyecciones de costos para el abastecimiento y

equipamiento del proyecto.
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Tabla 18
Equipo de Oficina

" Detalle  Cantidad (U)  Valor unitario * Valor total
‘Teléfono 1 s 2500 $ 2500
Escritorio 3 $ 100,00 § 500,00
Silla de escritorio 5 $ 80,00 $ 400,00

Total $

925,00
Nota. Elaboracién proplaconbz;sea .I;foj?-éccionéé. ' -
La inversién en equipo de oficina para este proyecto asciende a $925,00 correspondiente a

telefonia fija, escritorios y sillas.

Tabla 19
Equipo de Computacion

 Detalle ~ Cantidad (U) Valor unitario “Valor total
'Impi’esl(r)il"; B A $ - WWW’_’;&)O,OO $_ - 7670(-),7(7)7(;
Laptop 3 $ 500,00 $ 2.000,00

Total $ 2.600,00
Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones. -
Por otra parte, la inversion en equipos de computacion es de $2.600,00 que incluye la

compra de una impresora bésica elemental y laptops.

Tabla 20

Gastos de Constitucion

Gastos de constitucion ~ Valor (USD)

7 Constitucion de la Compania  $  1.500,00
Permisos Municipales $ 150,00

Registro como Importador (SENAE) y Registro ECUAPASS $ 100,00

Firma Electronica $ 30,00

Patente Municipal $ 80,00

Certificado Digital ECUAPASS $ 50,00

Registro de marca $ 50,00

Total $

1.960,00
Nota. Elaboracién propia con base a proyecciones. - B -
Sobre los gastos de constitucion, se requiere de $1.960,00 para cubrir gastos de constitucidn,

patente, firma electronica, certificados, entre otros detallados en la Tabla 20.
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Tabla 21

Costos y estudio del proyecto

“Detalle ~ Valor (USD)
N “Publicidad - -8 300,00
Adecuaciones $ 1.500,00

Total $ 1.800,00
Nota. Elabdraciénpropiﬁ con baseéﬁf@écéioﬁes. - -
También es necesario realizar una inversion en estudio del proyecto que involucra

publicidad y las adecuaciones respectivas que ascienden alrededor de $1.800,00 como

proyeccion.

Tabla 22

Gastos Administrativos

Aiios operacionales — Inflacion 1.03%

Detalle
2026 2027 2028 2029 2030

Personal
administrativoy $29.902,50 $ 30.210,49 $30.521,66 $ 30.836,03 $31.153,64

directivo
Alquiler oficina $§ 700,00 $ 707,21 § 714,49 $ 721,85 $ 729,29
Luz $ 1.200,00 $ 1.212,36 $ 1.22485 $§ 123746 § 1.250,21
Aguapotable $ 240,00 $ 242,47 § 24497 § 24749 § 250,04

Telefonia e
480,00 $ 484,94 § 489,94 § 49499 $§ 500,08
internet

Total $32.522,50 $ 32.857,48 $33.195,91 $ 33.537,83 $33.883,27 $16.261,25

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.

A manera de resumen, en la Tabla 22, se detallan los gastos administrativos, considerando
que en el primer periodo es de $32.522,50, pero al ser un ciclo especifico de seis meses, se

obtuvo un gasto administrativo inicial de $16.261,25.
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Tabla 23

Gastos de Ventas

Aiios operacionales

Detalle
2026 2027 2028 2029 2030

Transporte nacional de contenedor $1.500,00 $1.515,45 $1.531,06 $  1.546,83 $ 1.562,76
Certificado de origen $ 5000 $ 5052 % 51,04 % 51,56 $§ 52,09
Gastos bancarios $ 100,00 $ 101,03 $§ 102,07 $ 103,12 $ 104,18
Marketing $ 500,00 $ 505,15 $ 51035 $ 515,61 § 520,92
Ferias $1.500,00 $1.515,45 $1.531,06 $ 1.546,83 $1.562,76
Total $3.650,00 $3.687,60 $3.725,58 $ 3.763,95 $ 3.802,72

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.

Y en gastos de ventas, de forma proyectada, para el afio 2026 se obtuvo una inversion de

$3.650,00 que asciende hasta el 2030 a $3.802,72.

3.2. Actividades
3.2.1. Actividades claves

Las actividades clave para el éxito de una empresa son las siguientes:

- Seleccion de proveedores: Es una de las actividades mas relevantes ya que de ello
dependera la compra y adquisicion de productos de calidad, también porque segin el
nivel de sus certificaciones, los proveedores pueden brindar garantias de calidad, planes
de financiamiento, mejores beneficios en la compra respecto a su oferta, dando
seguridad al importador que, en el presente proyecto, tiene como propdsito también
cubrir una demanda insatisfecha.

- Seleccion de productos de calidad: va de la mano con la seleccion de los proveedores,
ya que en este ambito no solo se observa la calidad del producto si no también la
garantia y sostenibilidad del mismo en el mercado actual.

- Gestion de los procesos de importacion: incluye la planificacion y control de cada una
de las fases del proceso de importacién que va desde la alianza con el proveedor, calidad
del producto, hasta el abastecimiento continuo y oportuno de este caso de las llantas,
recalcando que una adecuada gestion logistica asegura la reduccion de tiempos de
entrega, minimiza los riesgos, brinda confianza en los clientes y evita costos

innecesarios o adicionales.
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- Obtencién de financiamiento: para dar inicio con los proyectos de inversion, es
importante contar el capital adecuado, el mismo que puede ser propio y financiado,
siendo una herramienta necesaria para iniciar una inversion y contar con un flujo de
efectivo estable.

- Aceptacién del cliente: que comprende gestion publicitaria para dar a conocer la oferta
mediante un estudio de mercado previo que permita conocer la demanda y el tipo de

oferta necesaria para cubrirla.

3.2.2. Organigrama
Figura 9

Estructura organizacional inicial del proyecto de inversion

Gerente General

Jefe de Importacionesy | Contador (Prestacion de
Logistica servicios)

Ejecutivo de Ventas

Nota. Elaboracion propia.
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3.2.3. Determinacion general de funciones
Teniendo un organigrama inicial, se delimitan las principales funciones de cada personal,
teniendo en cuenta que, conforme a la expansion del proyecto, es posible que aumente su

plantilla de talento humano.

Tabla 24

Definicion de funciones del personal

Cargo Funciones principales

- Planificar, dirigir y controlar las operaciones de la empresa.
- Definir estrategias comerciales y financieras.
el ® Negociar con proveedores nacionales e internacionales.
- Supervisar el cumplimiento de objetivos y la rentabilidad del negocio.
- Representar legalmente a la empresa ante instituciones publicas y
privadas.
- Gestionar el proceso de importacion de llantas desde China.

- Coordinar la compra, embarque, transporte y nacionalizacion de la
Jefe de

mercancia.
Importacionesy _ Controlar el inventario y el almacenamiento de las llantas.
Logistica - Mantener comunicacién con proveedores, agentes de carga y agentes
aduaneros.

- Garantizar el abastecimiento oportuno de productos.
- Comercializar las llantas para buses a cooperativas, empresas y
clientes particulares.
Ejecutivode  _ Captar nuevos clientes y fortalecer la cartera existente.
Ventas - Elaborar cotizaciones y dar seguimiento a las ventas.
- Brindar asesoria sobre los productos ofrecidos.
- Cumplir con las metas de ventas establecidas por la empresa.

- Registrar y controlar las operaciones contables y financieras.

Contador - Elaborar estados financieros y reportes contables.
(Servicios - Gestionar las declaraciones tributarias y obligaciones fiscales.
profesionales)  _ Controlar el pago de impuestos, aportes y demas obligaciones legales.

- Asesorar a la gerencia en temas financieros y tributarios.

Nota. Elaboracion propia.
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3.3. Costes
3.3.1. Plan de Inversiones
Considerando las necesidades anteriores, y una vez definida la oferta y demanda de este

proyecto, se efectia el siguiente plan de inversiones:

Tabla 25
Plan de inversion
Detalle Valor (USD)
1) Inversiones fijas
(+) Equipos de oficina $ 925,00
(+) Equipos de computacion $ 2.600,00
(=) Total inversiones fijas $ 3.525,00
2) Inversiones diferidas ¢
intangibles
(+) Gastos de constitucion $ 1.960,00
(+) Costos y estudios del proyecto $ 1.800,00
(=) Total inversiones diferidas e intangibles $ 3.760,00
3) Capital de
trabajo

(+) Inventario inicial (primer periodo

nacionalizado/2) $ 223.730,15
(+) Capital de trabajo preoperacional $ 18.086,25
=) Total capital de trabajo (6 meses) $ 241.846,40
=) Total de inversiones (1+2+3) $ 249.101,40

Nota. Elaboracién propia con base a proyecciones.

El plan de inversiones determina los recursos econémicos necesarios para la puesta en
marcha de la empresa importadora de Ilantas para buses en la provincia de Manabi, de manera
que la inversion total asciende a $249.101,40, distribuida en inversiones fijas, inversiones
diferidas e intangibles y capital de trabajo y este tiltimo representa la mayor participacion de la
inversion, debido a la necesidad de contar con un inventario inicial nacionalizado y con los
recursos suficientes para cubrir los gastos preoperacionales, garantizando asi el abastecimiento

oportuno del mercado y el inicio de las operaciones comerciales.

3.3.2. Fuentey Plan de Financiamiento
Una vez delimitado el capital de trabajo y la necesidad de inversion, se determina el

siguiente plan de financiamiento:
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Tabla 26

Plan de financiamiento
Total de Inversion $ 249.101,40
Capital Propio 30% $ 74.730,42
Financiamiento 70% $ 174.370,98

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.
Tabla 27

Tabla de amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION PRESTAMO BANCARIO

BANECUADOR

capital $ 174.370,98

Interés 12,00% 0,01

Plazo 5 afios 5

Periodo Cuota Capital Interes Saldo
0 $ 174.370,98
1 $ 3592736 §$ 34.183,65 $ 1.743,71  $ 140.187,33
2 $ 35.927,36 § 3452549 § 1.401,87 § 105.661,84
3 $ 3592736 $ 34.870,74 $ 1.056,62 § 70.791,10
4 $ 3592736 § 3521945 § 707,91 § 35.571,64
5 $ 3592736 § 35.571,64 § 355,72 $ -0,00

TOTAL § 179.636,81 $ 174.370,98 $ 5.265,83

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.

El financiamiento del proyecto como se evidencia en la Tabla 26, es de un capital propio del
30% del total de la inversién, y el restante del 70% correspondi6 al financiamiento, por tanto
en la tabla de amortizaciéon presenta el cronograma de pago del préstamo bancario por
$174.370,98, adquirido a una tasa de interés anual del 12% y un plazo de cinco afios, también
se observa que, a medida que transcurren los periodos, el saldo de la deuda disminuye
progresivamente mediante cuotas constantes que incluyen capital e intereses, permitiendo
cancelar totalmente la obligacion al finalizar el plazo establecido y facilitando una adecuada

planificacion de los compromisos financieros de la empresa.



3.3.3. Proyeccion de Costos y Gastos

De igual manera, se realiza la proyeccion de costos y gastos del proyecto

Tabla 28

Proyeccion de costos y gastos
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Detalle

1) Costos Operacionales
Inventario
Total costos de
Importacion
2) Gastos operacionales
(+) Gastos administrativos
(+) Gastos de ventas
(+) Gastos financieros
Total gastos
operacionales
Total costos + gastos
(1+2)

Aiios operacionales

2026

$223.730,15

$223.730,15

$ 32.522,50
$ 3.650,00
$ 174371

$ 37.916,20

$261.646,35

2027

$252.803,96

$252.803,96

$32.857,48
$ 3.687,60
$ 1.401,87

$37.946,94

$290.750,90

2028

$283.890,10

$283.890,10

$ 33.195,91
$ 3.725,58
$ 1.056,62

$37.978,10

$321.868,21

2029

$317.078,69

$317.078,69

$33.537,83
$ 3.763,95
$ 707,91

$38.009,69

$355.088,38

2030

$352.489,87

$352.489,87

$33.883,27
$ 3.802,72
$ 35572

$ 38.041,70

$390.531,57

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.

La proyeccion de costos y gastos muestra que los costos operacionales presentan un

crecimiento progresivo, pasando de $261.646,20 en 2026 a $390.531,57 en 2030, debido al

incremento proyectado del volumen de importacion de llantas para atender una mayor demanda

del mercado, en tanto a los gastos administrativos y de ventas muestran un aumento moderado

asociado principalmente al ajuste por inflacion y al crecimiento de las actividades operativas,

mientras que los gastos financieros disminuyen cada afio como consecuencia de la

amortizacion del préstamo bancario y la reduccion del saldo de la deuda.
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CAPITULO 4. MODELO DE INGRESOS Y UTILIDADES

4.1. Ingresos

Entre los principales ingresos se encuentran los siguientes:

Tabla 29
Ingresos
Aiios operacionales
Detalle
2026 2027 2028 2029 2030
(+) Producto a
1042,86 1178,38 1323,28 1477,98 1643,04
Importar (afio)
(*) Precio de venta
$ 27890 $ 27890 $ 27890 $ 27890 $ 278,90
(USD FOB)
(=) Ingresos por
$290.849,19  $328.645,14  $369.057,13  $412.202,30  $458.236,83
venta
x6meses $ 48.474,87 $ 54.774,19 $ 61.509,52 § 68.700,38 $ 76.372,80

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.

La proyeccion de ingresos se fundamenta en el incremento anual del volumen de llantas

importadas y comercializadas, manteniendo un precio de venta constante de $278,90 por

unidad y los ingresos por ventas muestran una tendencia creciente durante el horizonte de

evaluacién, pasando de $290.849,19en 2026 a $458.236,83 en 2030, este comportamiento

responde al aumento esperado de la demanda en el mercado de transporte de la provincia de

Manabi y refleja la capacidad del proyecto para incrementar sus niveles de comercializacion y

fortalecer su generacion de ingresos a lo largo del tiempo.
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Tabla 30
Ulilidades
i Aiios operacionales
2026 2027 2028 2029 2030
(+) Ingresos por ventas $290.849,19 $328.645,14  $369.057,13  $ 412.202,30 $458.236,83
(-) Abastecimiento de
producto $223.730,15 $226.034,57 $228.362,73 $230.714,86 $233.091,22
(-) Gastos administrativos $ 32.522,50 $ 32.857.48 § 33.19591 $ 33.537,83 § 33.883,27
(-) Gastos de ventas
$ 3.650,00 $ 3.687,60 $ 3.72558 $ 3.763,95 $§ 3.802,72
(-) Depreciacién $ 705,00 § - 705,00 $ 705,00 $ 705,00 § 705,00
(-) Amortizacién
$ 752,00 $ 752,00 $ 752,00 $ 752,00 $ 752,00
(=) Utilidad Operacional
$ 29.489,55 64.608,50 $102.315,92 $142.728,66 $ 186.002,62
(-) Gastos financieros $ 174371 1.401,87 $ 1.056,62 § 707,91 § 355,72
(=) Utilidad Antes de
Participacién de $ 2774584 $ 63.206,63 $ 101.259,30 142.020,75 $ 185.646,90
Trabajadores
(-) Participacion de
trabajadores (15%) $ 4.161,88 $ 948099 $ 15.18890 $ 21.303,11 § 27.847,04

(=) Utilidad Antes de

Impuestos

(-) Impuesto a la renta (22%)

(=) Utilidad Neta

$ 23.583,96

$ 5.18847

$ 53.725,63 $ 86.070,41

$ [11.819,04

$ 18.93549

$ 1839549 $ 41.90599 § 67.134,92

$ 120.717,64 $157.799,87

$ 26.557,88 § 34.715,97

$94.159,76  $123.083,90

Nota. Elaboracién propia con base a proyecciones.

A pesar de los costos de abastecimiento, los gastos operacionales, la depreciacion, la

amortizacion, los gastos financieros y las obligaciones tributarias, la empresa genera utilidades

netas crecientes, pasando de USD 18.395,49 en 2026 a USD 123.083,90 en 2030. Este

comportamiento evidencia que el incremento de los ingresos por ventas supera el crecimiento

de los costos y gastos, permitiendo mejorar la rentabilidad del negocio y confirmando la

viabilidad economica de la empresa
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Depreciacion y Amortizacion
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Inversiones

(1) Depreciacion
Inversiones Fijas
(+) Equipos de
oficina
(+) Equipos de
computacion
(=) Total depreciacion
(2) Amortizacion
Inversiones Diferidas
(+) Costos y estudios del
proyecto
(+) Gastos de
constitucion
(=) Total
amortizaciones
(=) Total
Depreciaciones +

Amortizaciones (1+2)

Flujo de depreciaciones y amortizaciones

Total

2026

$185,00

$520,00

$705,00

$360,00

$392,00

$752,00

$1.457,00

2027

$185,00

$520,00

$705,00

$360,00

$392,00

$752,00

$1.457,00

2028

$185,00

$520,00

$705,00

$360,00

$392,00

$752,00

$1.457,00

2029

$185,00

$520,00

$705,00

$360,00

$392,00

$752,00

$1.457,00

2030

$185,00

$520,00

$705,00

$360,00

$392,00

$752,00

$1.457,00

$ 925,00

$2.600,00

$3.525,00

$1.800,00

$1.960,00

$3.760,00

$7.285,00

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.

La depreciacion anual de los equipos de oficina y de computacién asciende a $705,00,

mientras que la amortizacién de los gastos de constitucion y de los costos y estudios del

proyecto corresponde a $752,00 por afio, generando un total anual de $1.457,00, cuyos valores

constituyen gastos contables que permiten reconocer el desgaste de los activos y la

recuperacion gradual de las inversiones intangibles
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4.3. - Evaluacion financiera

4.3.1. Flujo de fondos

Tabla 32
Flujo de fondos
Instalacién Afios de operacién
Inversiones
2025 2026 2027 2028 2029 2030
(=) Utilidad Neta $18.395,49 $41.905,99 $67.134,92 $94.159,76 $123.083,90
(+) Depreciacion $705,00 $705,00 $705,00 $705,00 $ 705,00
(+) Amortizacion $752,00 $752,00 $752,00 $752,00 § 752,00

(+) Valor en libros

(-) Inversion fija  $-3.525,00

(-) Inversion $-3.760,00
diferida

(-) Inversion -241.816,40
capital del trabajo
(=) Flujo de fondos $241.816,40
(=) Flujo 249.101,40  $19.852,49  $43.362,99  $68.591,92  $95.616,76 $366.357,29
descontado
(=) Flujo 249.101,40  $17.659,69  $34.312,73  $48.281,08  $59.869,56 $204.053,89

acumulado

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.

A partir de la utilidad neta, ajustada por los gastos no desembolsables de depreciacion y
amortizacion, se obtienen flujos de efectivo positivos que aumentan cada afio como resultado
del crecimiento de las ventas y de la rentabilidad del negocio, en este aspecto, el flujo
acumulado evidencia que la inversion es recuperada durante el segundo afio de operacion,
alcanzando un saldo positivo de $17.659,69, lo que refleja la capacidad del proyecto para

generar liquidez

4.3.2. WACC

Tabla 33
WACC
Fuente de Costo de Costo

P Cantidad $ % del total cada  Impuesto sin WACC

financiamiento ;
fuente impuesto

Préstamo $ 174.370,98 70% 12,0% 22% 9,36% 6,55%
Capital propio  § 74.730,42 30% 19,6% 0% 19,55% 5,87%
TOTAL $ 249.101,40 100% - - - 12,42%

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.
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El Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) del proyecto se ubica en 12,42%,
resultado de una estructura financiera compuesta por un 70 % de financiamiento bancario y un
30% de capital propio, de manera que la deuda presenta un costo efectivo después de impuestos
del 9,36%, mientras que el costo del capital propio asciende al 19,55%, reflejando el
rendimiento esperado por los inversionistas, por lo que este indicador representa la rentabilidad
minima que debe generar el proyecto para cubrir el costo de las fuentes de financiamiento

utilizadas y crear valor para los propietarios.

Tabla 34

Tasa de descuento

Estructura de financiamiento

% deuda (D) 0,700

% capitales propios (E) 0,300

Relacion Deuda / Equity (D/E) 2,333

Carga tributaria (1) 0,337
Riesgo del mercado

Prima de riesgo mercado USA (MP) 0,0176

Beta USA no apalancado (3) 0,35

Beta USA Re apalancado (BR) 0,637
Tasa libre de riesgo

Rendimiento T-Bonds USA 30a (Rf) 4,19%

Riesgo pais
Riesgo soberano ECUADOR (EMBI) 0,1424
Costo de capitales propios(Ke)

Tasa libre de riesgo (Rf) 0,0419

Prima riesgo mercado (BR*MP) 0,0112

Prima riesgo pais (EMBI) 0,1424

0,196

Costo de Capital Propio (Ke
P pio (Ke) 19,6%

Nota. Elaboracién propia con base a proyecciones.

El costo de capital propio (Ke) fue determinado mediante el modelo de valoracion de activos
financieros (CAPM), considerando la tasa libre de riesgo, la prima de riesgo del mercado y el
riesgo pais de Ecuador. El resultado obtenido fue de 19,55 %, correspondiente al rendimiento
requerido por los inversionistas sobre el capital propio. El WACC obtenido es de 12,42 %, por

lo que se establece como la tasa de descuento para la evaluacion financiera del proyecto.
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4.3.3. Indicadores financieros (VAN, TIR, TIRM, PAY BACK)
En tanto a la evaluacién financiera mediante indicadores, se obtienen los siguientes

hallazgos:

Tabla 35

Indicadores financieros
VAN $ 115.075,55
TIR 24%
PAYBACK 2 afios 3 meses 28 dias

Nota. Elaboracién propia con base a proyecciones.

El Valor Actual Neto (VAN) de $115.075,55 indica que, una vez recuperada la inversion
inicial y descontados los flujos futuros a la tasa establecida, el proyecto genera un valor
adicional significativo para los inversionistas y asi la Tasa Interna de Retorno (TIR) del 24%
supera ampliamente la tasa de descuento del 19,6%, evidenciando que la rentabilidad esperada

es superior al rendimiento minimo requerido, lo que respalda la conveniencia de ejecutar la

inversion.
Tabla 36
Payback de la inversion
PAYBACK PENDIENTE DE
$ 249.101,40 INVERSION RECUPERAR
ANO | $ 229.248,90
$ 19.852,49
ANO2 $ 4336299 $ 185.885,91
ANO3 $ 68.591,92 $ -117.293,99
Fraccion 2,710
Conversion a tiempo 32.52
Dias 27,6

Nota. Elaboracion propia con base a proyecciones.

El periodo de recuperacion de la inversion (Payback) muestra que el capital inicial de
$249.101,40 se recupera en aproximadamente 2 afios, 3 meses y 28 dias y durante los dos
primeros afios atn existe un saldo pendiente por recuperar; sin embargo, en el tercer afio los

flujos de efectivo acumulados superan la inversion inicial, alcanzando un saldo positivo.
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CONCLUSIONES

En el Capitulo 1 se identificé que la importacion de llantas para buses desde China es una
oportunidad de negocio viable en Manabi, dada la demanda insatisfecha existente y la
preferencia del mercado por productos seguros y con buena relacion precio-calidad. China se
selecciond como proveedor por su liderazgo en fabricacion, precios competitivos y servicio

posventa.

En el Capitulo 2 se definieron las estrategias de distribucion, logistica y relacién con los
clientes, asi como las alianzas claves con proveedores y distribuidores, lo que evidencia una
planificacién adecuada para garantizar el abastecimiento, fortalecer el posicionamiento de la

empresa y mejorar su competitividad en el mercado.

En el Capitulo 3, el analisis de los recursos, actividades y costes permiti¢ determinar que el
proyecto cuenta con la infraestructura, el talento humano y la estructura financiera necesarios
para su implementacion, con una adecuada organizacion de la inversién que garantiza la

continuidad operativa del negocio.

Finalmente, el Capitulo 4 confirmé la viabilidad financiera del proyecto: los ingresos y
utilidades muestran una tendencia creciente, y los indicadores financieros —VAN de
$115.075,55, TIR del 24% y un periodo de recuperacion de la inversion de 2 afios, 3 meses y

28 dias— respaldan que se trata de una alternativa de inversion rentable y sostenible.

En conjunto, los resultados obtenidos permiten concluir que el modelo de negocio para la
importacion de llantas para buses desde China es técnica, comercial y financieramente viable,
cumpliendo el objetivo general de esta investigacion: disefiar una alternativa comercial que

contribuya a cubrir la demanda insatisfecha del sector transporte en Manabi..
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RECOMENDACIONES

Implementar el modelo de negocio propuesto estableciendo relaciones comerciales de largo
plazo con fabricantes chinos que cuenten con certificaciones internacionales como ISO y
DOT, garantizando la calidad y confiabilidad de los productos importados.

Mantener un sistema permanente de seguimiento del mercado, los costos logisticos y
tributarios, y las condiciones del sector transporte, con el fin de ajustar oportunamente las
estrategias comerciales y mantener precios competitivos sin afectar la rentabilidad del
negocio. |

Fortalecer las alianzas estratégicas con cooperativas de transporte, distribuidores, talleres
mecanicos y empresas de logistica, con el fin de ampliar la cobertura comercial y mejorar
la disponibilidad del producto en la provincia de Manabi.

Implementar herramientas tecnoldgicas para la gestion de inventarios, atencion al cliente y
seguimiento de pedidos, optimizando los procesos logisticos y reduciendo los tiempos de
respuesta.

Una vez consolidada la operacién inicial, evaluar la diversificacion progresiva del
portafolio de productos, incorporando otras medidas de neumaticos para buses y camiones,
con el propésito de ampliar la participacién en el mercado nacional y atender nuevos
segmentos de clientes.

Desarrollar estrategias de fidelizacion mediante asesoria técnica, seguimiento postventa,
garantias y programas de beneficios para clientes frecuentes, fortaleciendo las relaciones
comerciales y promoviendo la recompra.

Establecer mecanismos de gestion de riesgo cambiario y de politica comercial (variaciones
del tipo de cambio, aranceles y acuerdos comerciales entre Ecuador y China), a fin de
mitigar el impacto de factores externos sobre los costos de importacion y la rentabilidad
del proyecto.

Como linea futura de investigacion, se recomienda analizar la viabilidad de establecer una
red nacional de distribucion de neuméticos importados desde China, incorporando nuevas
tecnologias de gestion logistica y estrategias de comercio electrénico para fortalecer la

competitividad del sector.
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ANEXOS

Anexo A. Formulario de encuesta

Encuesta de Investigacién de Mercado sobre Llantas para Autobuses de
Pasajeros: Preferencias y Comportamiento de Compra

PREGUNTAS N
. Con qué frecuencia compra llantas para sus
autobuses? Seleccione una de las siguientes
opeiones.

(Cudntas llantas adquiere en promedio por
cada compra? Seleccione una de las siguientes
opciones

a) Cada mes

b) Cada 3 meses
¢) Cada 6 meses
d) Una vez al afio

__e) Otra (especifique)

a) 1-3 llantas

b) 4-6 llantas

¢) 7-10 llantas

d) Mas de 10 llantas
_e) Otra (especifique)

(Qué caracteristicas valora mas en una llanta
para autobuses? Seleccione las opciones que
considere pertinente.

:Qué marcas de llantas para autobuses
considera que ofrecen mejor relacion
calidad-precio? Seleccione las opciones que
considere pertinente.

(Qué tan importante es el precio en su decision
de compra de llantas para autobuses?
Seleccione una de las siguientes opciones

. Qué precio paga actualmente por una llanta de
autobiis? Seleccione una de las siguientes
opciones

Con base en su respuesta anterior, ;como
calificaria el nivel de calidad de las llantas que
adquiere actualmente? Por favor, seleccione
una de las siguientes opciones.

. Qué rango de precio considera adecuado para
adquirir una llanta de autobis de alta calidad
que ofrezca seguridad, eficiencia y
rendimiento? Por favor, seleccione una de las
siguientes opciones.

~_h)Otras

a) Durabilidad

b) Resistencia a terrenos dificiles

¢) Ahorro de combustible

d) Bajo nivel de ruido

¢) Rendimiento por kilometro

f) Relacion costo/beneficioOtra
_ (especifique)

a) Continental

b) Goodyear

c) Toyotire

d) Bridgestone

e) Sailun

f) Goodride

g) Roadone

a) Muy importante
b) Importante
¢) Poco importante

_d) No importante
a) Menos de $240
b) Entre 241 y $270
c) Entre $271 y $300
d) Entre $301 y $330
e) Entre $331 y $360
f) Entre $361 y $390
g) Entre $391 y $420

_ h)Mésde $421

a) Alta
b) Media
c)Baja

a) Menos de 300

b) Entre $301 a $330
c) Entre $331 y $360
d) Entre $361 y $390
e) Entre $391 y $420
f) Més de $421
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~ OPCIONES DE RESPUESTAS



siguientes opciones

(Dénde suele comprar las llantas para sus
autobuses? Seleccione una de las siguientes
opciones

:Qué nivel de satisfaccion tiene con respecto a

la disponibilidad de llantas para autobuses en
su ciudad? Por favor, seleccione una de las

:Qué tipo de promocién le resulta mas atractiva
al comprar llantas para autobuses? Seleccione
las opciones que considere pertinente.

(A través de qué medios suele informarse sobre
promociones o descuentos en llantas para
autobuses? Por favor, seleccione todas las
opciones que correspondan

__e) Otra (especifique)

51

~a) Distribuidores autorizados

b) Tiendas en linea
¢) Importadores
d) Directamente con el fabricante
a) Muy satisfecho
b) Satisfecho
¢) Insatisfecho
_d) Muy insatisfecho
a) Descuento en pago a contado
b) Garantia extendida
¢) Compras a plazos sin interés
d) Enllantaje y alineacion gratuita
a) Correo electronico
b) Redes sociales
¢) Publicidad en linea
d) Recomendaciones de
conductores 0 empresas
e) Publicidad en TV
f) Publicidad en radio
h) Otra (especifique)
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Anexo B. Caracteristicas del producto y marca a importar

- 4 {1 Venlied
a Sinotyre Industrial Qingdao Limited

B8 Gingoao, CN + 14 805 - Proveedor mutispecaiasd
@) Provesdor para Fortune 500

515 <ah

Caificacion de la tienda

2100%

Tierpo de respoesta Tesa da entregas atempo

NHITSC

e @
Pakistin, Bolvia [Estado Plurinacional de). Estados Unidos de América,

@ Personaiza
@ Princpaies

Seychelies

ada en oy

Neumatico radial para camion SUNOTE TBR 295/80R22.5 de servicio
pesado, condicion nueva
Sin resefias

« Material retardante de lama
$148

Especificacion ((ﬂ:l setecciones )

[ 295/B0R22 5-1BPR ]

Opciones de personalizacién >

* Diseho del neumdtico (Pedidy rofnmo ) ) winidadc

» Tamaho del neumndtico (Pedid

Capacidad de p izacion del p dor Verified

» Personalizacidn parcial

s Personalizacidn basada en dibujos

+ Personalizacion basada en muestras

s Personalization completa

Caracteristicas principales
Tamano del neumético Tipo Condicidn
295/80R22.5 Radial neumitico Nuevo

sin camara

Disefio del neumdtco Modelo de camitn Proposito

Radial Camidn pesado Para
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Anexo C. Dimensiones y capacidad del contenedor

El contenedor de 40 pies High Cube (HC) es un contenedor dry van similar al estandar de 40
pies pero con mayor altura exterior, de 9 pies 6 pulgadas (2,89 m). Ofrece un volumen util de
76 m* (2.694 ft*), alrededor de un 10% mas de capacidad cubica, ideal para mercancias altas

o voluminosas.

1. Dimensiones interiores y exteriores

Medida Sistema métrico Sistema anglosajon
Exterior 1209 m (L) x 2,44 m (W) x 40ft(L) x 8Tt (W) x
2,90 m (H) 9ft6in (H)
Interior Gtil 12,03 m (L) x 2,35 m (W) x 39ft6in(L) x 7ft9in (W) x
2,69 m (H) 8ft10in (H)
Volumen interior =76 m* =2686 ft*

Consejo de planificacién: 40 pies equivalen a 12,19 m de longitud exterior. Verifica siempre

que el contenedor cabe en el almacén, la nave o el camién que vayas a utilizar.

2. Peso bruto, tara y carga Gtil

= Peso bruto maximo (MGW): 30 480 kg
« Tara media: = 4 150 kg (puede variar segun fabricante y ano)
« Carga neta recomendada: 26 000-29 000 kg

https://www.icontainers.com/es/ayuda/contenedor-40-pies/




Anexo D. Normas que Certifican al producto

Certificacion
ISO

o La certificacion [SO garantiza que el fabricante aplica un

sistema de gestion de calidad conforme a estandares
internacionales  establecidos por la  Organizacion
Internacional de Normalizacién (ISO). En la industria de
neumaticos, la certificacion mas comin es la ISO
9001:2015, la cual certifica que los procesos de disefio,
producci6n, control de calidad y mejora continua se realizan
bajo procedimientos estandarizados. Esta certificacion
brinda confianza a los clientes sobre la calidad y
consistencia del producto, ademds de favorecer su
comercializacién en mercados internacionales.

Nota. https://www.iso.org/standard/62085 .html

Certificacion
DOT

o La certificacion DOT (Department of Transportation)
corresponde a la normativa del Departamento de Transporte
de los Estados Unidos y certifica que el neumdtico cumple
con los requisitos minimos de seguridad establecidos por la
legislacion estadounidense. El codigo DOT grabado en el
costado del neumatico permite identificar al fabricante, la
planta de produccion, el modelo y la fecha de fabricacion.
Esta certificacion demuestra que el neumdtico ha sido
fabricado conforme a estandares de seguridad relacionados
con resistencia, desempefio y trazabilidad.

Nota. https://www.nhtsa.gov/vehicle-safety/tires

54



