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RESUMEN TECNICO

El anélisis de organizaciones es clave en la administracion, pues permite comprender
tanto su situacion interna como su relacion con el entorno, aportando informacion esencial para
tomar decisiones estratégicas. Esta investigacion tiene como objetivo explorar en profundidad la
estructura y el funcionamiento de Mantello Neumaticos, analizando su posicion en el mercado,

sus interacciones con los grupos de interés y los factores que sustentan su situacion actual.

La metodologia utilizada combina un andlisis interno y externo a través de datos
proporcionados por la empresa, encuestas a colaboradores y experiencias propias en la
organizacion. Esta informacion ha sido tratada y evaluada para identificar fortalezas, debilidades,

amenazas y oportunidades, asi como las dindmicas internas que pueden ser optimizadas.

Los resultados obtenidos revelan un panorama detallado del entorno dinamico de
Mantello Neumaticos y su situacién competitiva. A partir de estos hallazgos, se han desarrollado
propuestas de mejoras realistas y aplicables que pueden fortalecer su sostenibilidad en el mercado

y optimizar sus relaciones organizacionales en el largo plazo.

PALABRAS CLAVES: Entorno, procesos, analisis organizacional, relaciones, grupos de
interés, estructura, valor agregado.

INTRODUCCION

En el presente trabajo se realizara un analisis organizacional de Mantello Neumaticos,
una empresa familiar con una fuerte presencia en la provincia de Mendoza, Argentina. Fundada
por Marcelo Mantello, la empresa se ha consolidado como un lider en la venta de heumaticos y
servicios automotrices a través de un crecimiento sostenido y una expansién estratégica. Este
analisis se centrara en diversos aspectos clave gue han contribuido a su éxito y competitividad en

el mercado.

Primero, se explorara la historia de la empresa, destacando los hitos significativos y el
desarrollo que ha llevado a Mantello Neumaticos a su posicion actual. A continuacién, se
analizara la visién y misién de la empresa para entender sus objetivos a largo plazo y su enfoque

en el servicio al cliente.

El andlisis del entorno se realizara utilizando el modelo de las cinco fuerzas de Porter,

identificando las amenazas y oportunidades que enfrenta Mantello Neumaticos en su sector. Esto
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incluye el poder de negociacion de los proveedores y clientes, la amenaza de nuevos entrantes, la
amenaza de productos sustitutos y la rivalidad entre competidores existentes.

Se detallard la estructura organizacional de la empresa para comprender como esta
organizada y como sus diferentes areas funcionales contribuyen al logro de sus objetivos. Esto

incluird una evaluacion de la distribucion de responsabilidades y la jerarquia interna.

Finalmente, se abordara la ventaja competitiva de Mantello Neumaticos, analizando las
estrategias y practicas que le han permitido diferenciarse en el mercado. Este apartado destacara
como la empresa ha logrado mantener su liderazgo a través de la innovacion, la calidad del

servicio, y la implementacidon de tecnologias avanzadas.

A través de este analisis integral, se espera proporcionar una comprension profunda de
las dindmicas internas y externas que influyen en Mantello Neumaticos, ofreciendo insights
valiosos tanto para académicos como para profesionales interesados en la administracion y el

desarrollo empresarial.

UN POCO DE HISTORIA

El duefio, Juan Carlos Mantello, se inicié trabajando como Cadete a los 14 afios en la
empresa de neumaticos Mariano Acosta, una sucursal en Mendoza de una compafia proveniente
de Buenos Aires. Durante los afios Juan Carlos Mantello fue avanzando en puestos jerarquicos;
después de ser Cadete fue pasado a Vendedor y posteriormente luego de muchos afios llegé a la
gerencia de la empresa en Mendoza. La firma estuvo un tiempo mas hasta el inicio de los 90,
donde la crisis de esta época fue demasiado para la compafiia portefia que tuvo que cerrar sus
puertas de manera repentina. A partir de ahi, en el afio 1994 Juan Mantello ide6 la forma de poner
su propio local. Primero adquiri6é un pequefio local comercial ubicado en la calle Mitre de San
José en Guaymallén que no media mas de 10 metros de ancho por 30 de largo. Inmediatamente
se adquirieron las licencias para comercializar Bridgestone y Firestone en el negocio, donde se
hizo en el frente oficina y en la parte de atras el depdsito. Sin embargo el lugar fue insuficiente
para almacenar las cubiertas de cami6n por lo que acudié a los vecinos para el almacenaje de las
mismas. Comenzd como una empresa familiar en la que trabajaron esposa e hijos que luego se
pudo expandir gracias a que tuvo la posibilidad de adquirir un terreno con una casa que se vendia
en la esquina de la misma calle Mitre; la cual tuvo que ser demolida para en primer lugar instalar
las oficinas de atencidn y de administracion y, en segundo lugar y meses mas tarde en un gran

galpon se instald el taller donde se harian las colocaciones y el arreglo, ademéas de un gran
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deposito en el mismo galpdn que permite hasta el dia de hoy almacenar cubiertas, llantas y
productos para camionetas 4x4.

Desde ese entonces el objetivo fue desarrollar el emprendimiento familiar, contando con
la representacion de dos importantes marcas del rubro. EI emprendimiento logré de a poco
desarrollarse, las ventas rapidamente permitieron incorporar personal adquirir el local en el que
funcionaba y en el afio 2002 abrir la segunda sucursal ubicada en Godoy Cruz.

El objetivo siempre fue el desarrollo y posicionamiento en Mendoza, siempre basados en la idea
de estar cerca del cliente es que continuaron abriendo sucursales, surgié asi la sucursal de Lujan
en el afio 2007 y Maipu el afio 2012.

Caracterizados siempre por la excelencia en el servicio y atencion y con un prestigioso
producto que ofrecer es que el emprendimiento en poco tiempo dejé de serlo para convertirse en
una organizacion que hoy cuenta con cinco sucursales, 55 empleados, viajantes para atender
grandes cuentas, su propia flota de camionetas y su camion. Aparte de dedicarse a la venta de
cubiertas se ampliaron los servicios que ahora incluyen el area de taller, lubricentro, equipamiento
de camionetas, baterias, precurados y llantas. Otro aspecto a destacar y analizar es que su nombre
logré el posicionamiento deseado siendo hoy reconocido por la mayoria de las personas que
necesita adquirir cubiertas, lo que le ofrece a la organizacion la posibilidad de desarrollar nuevos

proyectos independientemente de la marca a la que representan.

SUCURSALES

e CASA CENTRAL.: Francisco Gabrielli 3885, Luzuriaga, Maipu

S .

lustracion 1. Casa central de Mantello Neumaticos. Fuente: Elaboracion propia (2024).
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lustracion 2. Sucursal Guaymallén Mantello Neumaticos. Fuente: Elaboracion propia (2024)

e GODOY CRUZ: San Martin, esquina Rivadavia, Godoy Cruz
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lHustracion 3. Sucursal Godoy Cruz Mantello Neumaticos. Fuente: Elaboracion propia (2024) )
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e LUJAN DE CUYO: Azcuénaga 496, esquina Donado, Lujan de cuyo
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lustracion 4. Sucursal Lujan Mantello Neumaticos. Fuente: Elaboracién propia (2024)
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ANALISIS DE MANTELLO NEUMATICOS

VISION

La vision en palabras de Hax y Majluf es una posicion clara que indica hacia donde se
dirige la empresa en el largo plazo y en que se debera convertir, tomando en cuenta las necesidades
y expectativas de los clientes. (Hax, A.C. & Majluf, N.S., 1996)

Segun Hellriegel una declaracion de vision debe responder esta pregunta fundamental:
“,En qué queremos convertirnos?”. Una vision clara sienta las bases para desarrollar una
declaracién de mision detallada. La declaracién de vision debe establecerse en primer lugar
tomando en cuenta estas caracteristicas: tiene que ser breve y contar con la aportacion de tantos
directivos como sea posible. (Hellriegel, 2009)

La vision es “el estado futuro posible y deseable de una organizacion” (Campbell, C &
Yeung, I, 1991)

La primera vision de la organizacion fue:

“Posicionar a Mantello Neumaticos como la compafiia lider en productos de calidad
dentro del rubro automotores para que se desataque en sus clientes no sélo por la excelencia en
calidad de cada producto sino también por el efectivo servicio brindado al cliente.”
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Tal como ocurre con la misién, que se expondra mas adelante, en la vision se puede
denotar algunos errores de redaccion. Lo que se hizo fue consultar a los distintos directivos de la
organizacion y entre todos se formo una nueva vision.

La vision actual de Mantello Neumaticos es:

“Ser la primera opcion en la venta de neumaticos y servicios para vehiculos dentro de la regién
de Cuyo, maximizando los beneficios de nuestros accionistas, empleados y la sociedad en

general.”

MISION
Se define la mision como el objetivo, prop6sito, fin o razén de ser de la existencia de una
empresa u organizacion. En ella se describe lo que se realiza, lo que se pretende realizar en el

futuro y para quién se va a hacer.

Segin Hax y Majluf “la mision es uno de los objetivos primarios junto con la vision y la
filosofia organizacional.” (Hax, A.C. & Majluf, N.S., 1996)

Drucker afirma que formular la pregunta “;Cual es nuestro negocio?” es equivalente a
cuestionarse “;Cual es nuestra mision?”. La declaracion de mision es la expresion perdurable del
propdsito que distingue a una organizacion de otras empresas similares; es la declaracion de la
“razén de ser” de una organizacion y la respuesta a esta pregunta fundamental: ““;cual es nuestro
negocio?”. Una declaracion de mision clara es esencial para establecer los objetivos y formular

estrategias de manera efectiva. (Drucker, 1974)

La misidn de la organizacidn es la base de sus prioridades, estrategias, planes y asignacion
de tareas. Es el punto de partida para el disefio del trabajo gerencial y, sobre todo, para el disefio

de las estructuras gerenciales.
La primera mision formulada y expresada de Mantello fue:

“Mantello Neumaticos dentro de la region Cuyo esta insertado en el negocio automotor
con el objetivo de crear valor a través de la tecnologia y calidad de sus productos, siendo
aumentados por el servicios que conllevan.

La empresa permanentemente esta buscando el nivel 6ptimo de calidad, duracion y
excelencia en prestacion de servicios con la dedicacion de todo su personal orientado al objetivo
de satisfacer sus clientes.

Se propondrd incorporar ya la idea de que todas las actividades se realicen dentro del
marco de responsabilidad social y crecimiento sostenible. Ya que actualmente la empresa esta

incorporando diferentes acciones en pos de ese objetivo como por ejemplo el reciclado de las

8
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cubiertas. Y el precurado de las mismas con el fin de duplicar o triplicar la vida util de las
mismas”.

Se puede observar algunas falencias en esta redaccion por lo tanto se propuso una mejora.
La mision de Mantello Neumaticos es la siguiente:

“Mantello Neumaticos se dedica a la venta de neumaticos y a la provision de servicios para toda
clase de vehiculos, diferenciandonos a través de productos y servicios con tecnologia de punta,
alta calidad y atencion personalizada. Operamos en la region de Cuyo, donde realizamos acciones
positivas para el medio ambiente y buscamos mejorar el bienestar de nuestros colaboradores y
accionistas. Creemos en la filosofia de mejora continua y en los principios éticos necesarios para

integrarnos de manera responsable en la sociedad.”

VALORES Y CULTURA ORGANIZACIONAL

Recordando que los valores son principios y creencias fundamentales que guian el
comportamiento, decisiones y acciones de una organizacion. Estos valores son esenciales para
definir la cultura organizacional y establecer las expectativas sobre como los miembros de la
organizacion deben comportarse y trabajar juntos. Son las creencias basicas que adoptan las
personas en cuanto a cosas que son importantes, que tienen sentido y que son estables a lo largo

del tiempo.

En Mantello, como en la mayoria de las organizaciones, hay valores que surgieron de los
propios fundadores y otros valores gque se van desarrollando y formando a través del tiempo y de

la propia historia de la organizacion.

Mantello tiene los siguientes valores con los distintos grupos de interés:

- Clientes: Calidad como estandarte de los productos y servicios

- Personal: Respeto, tratar a todos los empleados con integridad y dignidad

- Medioambiente: Compromiso, tratar todas las actividades con decisiones que protejan y
promuevan el cuidado ambientar

- Proveedores: Honestidad y transparencia en las transacciones y relaciones con todos los
proveedores

- Sociedad: Cuidado y respeto por la comunidad, sus derechos, contribuyendo al desarrollo

de la sociedad a través de la generacion de empleo.
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Uno de los valores fundamentales de Mantello es la calidad, un principio que no solo se
refleja en los productos y servicios que ofrece, sino que impregna cada proceso dentro de la
organizacion. La calidad es un valor profundamente arraigado en nuestra cultura empresarial, y
cada empleado es consciente de su importancia. Este enfoque ha sido crucial para lograr una
ventaja competitiva sostenible y esta claramente articulado en la misién y vision de Mantello. El
proceso para inculcar este valor en todos los niveles de la empresa es continuo y exigente, y es
responsabilidad de los altos directivos y gerentes asegurar que los empleados comprendan y
adopten plenamente este compromiso. Un ejemplo de como Mantello garantiza la calidad es la
incorporacion de equipamiento de Ultima generacion, lo que le permite ofrecer servicios integrales

y de alta calidad a sus clientes.

Otro valor clave de Mantello es el compromiso con el medio ambiente. Aunque este valor
ha cobrado mayor relevancia en los Gltimos afios, a medida que crece la conciencia ambiental
global, Mantello ha trabajado arduamente para integrarlo en su cultura organizacional. Ha
implementado iniciativas como el reciclaje de cubiertas usadas, con objetivos claros y medibles,
y politicas de reciclaje en todas sus instalaciones. Para facilitar la clasificacion y el manejo
adecuado de los residuos, se han colocado contenedores de colores con indicaciones especificas

para empleados, clientes y visitantes en todas nuestras sucursales.

Ademas de la calidad, Mantello valora profundamente la transparencia en su relacion con
los clientes. La empresa se esfuerza por ofrecer productos y servicios a precios justos,

garantizando que cumplan con los estandares y expectativas de los clientes.

Finalmente, para asegurar la calidad en los productos y servicios, la organizacion
reconoce que los empleados son el pilar fundamental. Por ello, otro valor esencial en Mantello es
el respeto hacia los empleados. Esto implica garantizar salarios justos y un trato digno, creando

un entorno laboral que fomente la motivacién y satisfaccién en cada puesto de trabajo.

ENCUESTA A LOS EMPLEADOS

Con respecto a la cultura se hizo un estudio, con entrevistas a los empleados para conocer
un poco la cultura que tienen los empleados, gque tan involucrados y comprometidos estan con la

organizacion, que tanto conocen los valores. Los resultados fueron los siguientes:

10
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Conocimiento del nombre del fundador y afno de creacion

m Si conocen
No conocen

De los 23 empleados encuestados de la organizacion, el 27 % No conoce el afio de su creacién, pero si el nombre
de su fundador. El 73% restante conoce el nombre de su fundador y afio de creacion.

llustracion 5. Encuesta sobre el conocimiento del fundador y el afio de creacién de la empresa. Adaptado de
“Informe sobre evaluacion del ambiente interno en Mantello Neumaticos” (2022), por Carolina Milicevic

Valores que identifican a sus autoridades

® Respeto
Trato cordial
® Responsabilidad

m Capacidad para realizar
las tareas

De los valores que identifican a sus autoridades, Un 37% califico que tienen un trato cordial, el 29% destaca el
respeto en sus autoridades, el 18% la responsabilidad, el 13% el liderazgo y el 3% restante la capacidad para
realizar las tareas.
lustracion 6. Encuesta sobre los valores que identifican los empleados. Adaptado de “Informe sobre evaluacion del
ambiente interno en Mantello Neumaticos” (2022), por Carolina Milicevic.

11
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Valores mas destacados en compafieros

m Honestidad
Solidaridad

m Compafierismo

® Responsabilidad
Trato cordial

m Respeto

17% 14%

De los valores destacados en sus compafieros, se destacé con el 30% el compafierismo, el 17% destaco el respeto,
el 14% valorizo el trato cordial y la honestidad, mientras el 12% observa en sus compafieros la responsabilidad y
la solidaridad.
Hustracion 7. Encuesta sobre los valores que ven los empleados en sus comparieros. Adaptado de “Informe sobre
evaluacion del ambiente interno en Mantello Neumaticos” (2022), por Carolina Milicevic

Condiciones de trabajo que proporciona la organizacion

5% m Totalmente adecuadas
8%
8%
Adecuadas
® Totalmente
inadecuadas

B [nadecuadas

En cuanto a las condiciones de trabajo que proporciona la organizacion, se observé que el 79% las califica como
condiciones adecuadas, Un 8% dijo que son totalmente adecuadas, el 8% como totalmente inadecuadas y el 5%
como inadecuadas.
Hlustracion 8. Encuesta sobre las condiciones de trabajo que ofrece Mantello. Adaptado de ““Informe sobre
evaluacion del ambiente interno en Mantello Neumdticos ”(2022), por Carolina Milicevic

Conformidad con oficina ml

m3
ng
m5

m7

14% 5%

=9
=10

Se evalud la conformidad con la oficina (su lugar de trabajo), destacandose que el 27% califico a esta con un puntaje
de 5 (Del 1 al 10), siguiendo de esta con el 23% se la califico con un 8, el 14% eligi6 entre 9y 7, el 9 % con 10, el
5% con6yel 8% entre 1y 3.
lustracion 7. Encuesta sobre la conformidad en la oficina. Adaptado de “Informe sobre evaluacién del ambiente
interno en Mantello Neumaticos” (2022), por Carolina Milicevic

12
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e
ey

Conformidad con decoracion m1

2
m3
4% 4% m4

5
m6
u7

8
m9

10

9%

Evaluando la decoracion de la organizacién, se obtuvo con el 22% un puntaje de 8, siguiendo con el 13% 9, el 13%
7, el 13% 6, el otro 13% con 5. Restando el 26%, se encuentra dividido con el 9% un puntaje de 2, el otro 9% 1, el
4% 3y el 4% restante con un puntaje de 4.

llustracion 8. Encuesta sobre la conformidad con la decoracion. Adaptado de “Informe sobre evaluacion del
ambiente interno en Mantello Neumaticos” (2022), por Carolina Milicevic.

Conformidad de elementos para realizar las tareas diarias

1l
u2
3
w4
L)
H6
u7
LK)
9
10

El 38% del personal califica con un puntaje de 8, a los elementos que se utilizan para realizar las tareas diarias.
Mientras el 21% la califica con un puntaie de 10.

lHustracion 9. Encuesta sobre la conformidad de elementos para realizar las tareas diarias. Adaptado de “Informe
sobre evaluacion del ambiente interno en Mantello Neumaticos” (2022), por Carolina Milicevic.

13
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Ambientacién segun estacion climatica

2

m3

m5
H6
u7
LK)
m9
m10

Se calificd con el 22% con un puntaje de 8 a laambientacion climatica de acuerdo a la estacidn, siguiendo el 18%

con un puntaje de 5, el 17% con 7, el 9% con 9, el otro 9% con 10, el 4% con 1, el otro 4% con 2 y el 4% restante

con 3.

lustracién 10. Encuesta sobre el ambiente segiin la estacion del ario. Adaptado de “Informe sobre evaluacion del

ambiente interno en Mantello Neumaticos” (2022), por Carolina Milicevic.

Conformidad con ropa de trabajo

Los empelados la calificaron con un 35% con un puntaje de 10, el 15% con un puntaje de 8, el otro 15% con un

puntaje de 5, el 30% (entre 1, 4y 9) y el 5% restante con 7.

ml

u3
n4
u5
H6
n7

m9
m10

lHustracion 11. Encuesta sobre la conformidad con la ropa de trabajo. Adaptado de “Informe sobre evaluacion del

ambiente interno en Mantello Neumdticos” (2022), por Carolina Milicevic.

14
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Conformidad con lugar de descanso s

m3
m5
H6
n7

m3

m10

Evaluando el lugar de descanso, se destacan con un 19% con un puntaje de 1, el otro 19% con un puntaje de 10,
siguiendo el 13% con 9, el otro 13% con 8, el 12% con 3, el 24% restante se encuentra dividido entre(1, 2,5y
6) con el 6% cada uno.

lHustracion 12. Encuesta sobre la conformidad con el lugar de descanso. Adaptado de “Informe sobre evaluacion del

ambiente interno en Mantello Neumaticos” (2022), por Carolina Milicevic.

Conformidad con horario de ingreso y salig?

2
m3
m4
ms
m6
m7
8
m9
" 10

Con respecto al horario de Ingreso y salida, el 48% de los empleados calificaron con 1, el 33% con 9, el 10% con

8 yel 9% con 5.

lustracion 13. Encuesta sobre la conformidad con el horario de ingreso y salida. Adaptado de “Informe sobre
evaluacion del ambiente interno en Mantello Neumaticos” (2022), por Carolina Milicevic.
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Sastifaccion con el trabajo

Nada
® Poco
Bastante
m Mucho

Se les pregunt6 a los empleados encuestados qué tan satisfechos estaban con su
trabajo. Los resultados arrojaron que mas de la mitad de los empleados estan
“bastante” satisfechos.

lustracion 14. Encuesta de satisfaccion de los empleados con su trabajo. Adaptado de “Informe sobre evaluacion
del ambiente interno en Mantello Neumdticos” (2022), por Carolina Milicevic.

Conformidad con la categoria y responsabilidades

229 4% | 13% ® Nada
»~ Poco
® Bastante
® Mucho

Se puede apreciar que en relacion a esta pregunta, el personal se encuentra conforme con su puesto y
responsabilidades

lustracion 15. Encuesta sobre la conformidad de los empleados con respecto a su cargo. Adaptado de “Informe
sobre evaluacion del ambiente interno en Mantello Neumaticos” (2022), por Carolina Milicevic.
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m Escasa y confusa
m Poco clara
m Suficiente

Rica y abundante

La porcién més grande del grafico indica que la mayoria de los encuestados consideraron que la informacion
recibida fue suficiente (57%), mientras que un grupo menor la considerd poco clara (35%). Muy pocos
encuestados encontraron que la informacidn fue escasa y confusa (4%) o rica y abundante (4%

lustracion 16. Encuesta sobre la informacion recibida para realizar su trabajo. Adaptado de “Informe sobre
evaluacion del ambiente interno en Mantello Neumaticos” (2022), por Carolina Milicevic.

De donde reciben la informacién

m Direccion

Mando intermedio
m Delegados
m RRHH

Con este grafico se puede conocer de donde reciben mayor informacion los
empleados. Ayuda a ver como se puede mejorar los canales de comunicacion

lustracion 17. Encuesta sobre donde reciben la informacion los empleados. Adaptado de ““Informe sobre evaluacion
del ambiente interno en Mantello Neumdticos” (2022), por Carolina Milicevic.
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Sastifaccion del nivel formacién profesional con el desempefio
del trabajo

9% 17%

Adecuada a la
necesidad

® Superior a la necesidad

H Inferior a la necesidad

La mayoria de los encuestados (74%) considera que el nivel de formacion profesional es adecuado para el

desempefio de su trabajo. Un 17% lo encuentra superior a lo necesario, mientras que un 9% opina que es inferior

a lo necesario.

lustracion 18. Encuesta sobre la satisfaccion sobre el nivel de formacion profesional con respecto al desempefio del

trabajo. Adaptado de “Informe sobre evaluacion del ambiente interno en Mantello Neumdticos” (2022), por
Carolina Milicevic.

CONCLUSION DE LA ENCUESTA

La encuesta realizada a los empleados de Mantello Neumaticos ha permitido obtener una vision

clara de varios aspectos fundamentales de la cultura organizacional y el entorno laboral. A través

de las respuestas, se ha logrado:

1. Evaluar el Conocimiento y Compromiso con la Historia de la Empresa:

o Laencuesta revel6 que los empleados, en su mayoria, estan familiarizados con el
fundador y el afio de fundacion, lo que indica una conexion positiva con la
identidad de la empresa.

Identificar los Valores Perceptibles en la Organizacion:

o Los resultados muestran que tanto las autoridades como los compafieros son
valorados por su ética y colaboracion, lo que refuerza una cultura organizacional
basada en la confianza y el respeto mutuo.

Medir la Satisfaccion con las Condiciones Laborales:

o La conformidad con las condiciones de trabajo, la oficina, la decoracion y los
elementos para realizar tareas es mayoritariamente positiva. Esto sugiere que los
empleados disponen de un entorno adecuado para desempefiar sus funciones.

Detectar Areas de Mejora en el Entorno Fisico:

o Las respuestas sobre el ambiente laboral segin la estacion climatica y los lugares
de descanso han destacado la necesidad de pequefias mejoras para garantizar el
confort en todas las épocas del afio.

Valorar la Ropa de Trabajo y los Horarios:
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o La satisfaccion general con la ropa de trabajo y los horarios de ingreso y salida
muestra que la empresa ha logrado un equilibrio favorable en estos aspectos, lo
que contribuye al bienestar de los empleados.

6. Comprender la Satisfaccion y la Motivacién Laboral:

o Los empleados expresan una alta satisfaccion con sus roles y responsabilidades,
aunque también han indicado un deseo de mayores oportunidades de formacion,
lo que representa una oportunidad para fomentar el crecimiento profesional.

7. Evaluar la Eficacia de la Comunicacion Interna:

o La percepcion positiva sobre la informacion recibida y su fuente indica que la

comunicacion interna es efectiva, pero siempre se puede explorar como hacerla

aun mas inclusiva y transparente.

En resumen, la encuesta ha proporcionado datos valiosos que pueden ser
utilizados para reforzar los aspectos positivos de la cultura de Mantello Neumaticos y
para implementar mejoras que contribuyan al bienestar y la satisfaccion general de los

empleados.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE MANTELLO NEUMATICOS

CONFIGURACION DE LA EMPRESA

A continuacion se tratara el tema de la estructura de Mantello Neumaticos basado en los

distintos disefios observados por Henry Mintzberg.
Mintzberg comenta que la estructura de la organizacion esta compuesta por cinco partes:

El nlcleo operativo: Es la base de la organizacién y se encarga de asegurar los insumos
de la produccién, proveyendo el apoyo directo a las funciones de entrada, transformacién y
produccion. En el contexto de Mantello Neumaticos, esto incluiria a los empleados que trabajan
directamente en la produccion, instalacion y reparacion de neumaticos, asi como en el servicio al

cliente en talleres y puntos de venta.

La cumbre estratégica: Esta parte es responsable de asegurar que la organizacion
cumpla con su mision de manera efectiva y que satisfaga las necesidades de aquellos que la

controlan o tienen poder sobre ella. En Mantello Neumaticos, la cumbre estratégica esta
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compuesta por el Director General y los Gerentes de alto nivel, quienes tienen la responsabilidad

general de la organizacion. Sus obligaciones incluyen:

o Supervision directa: Asignan recursos, emiten ordenes de trabajo, autorizan
decisiones importantes, resuelven conflictos, disefian el desempefio del personal,
motivan y recompensan.

o Administracion de relaciones con el ambiente: Gestionan relaciones con
clientes clave, proveedores, reguladores y otros actores externos.

o Desarrollo de la estrategia de la organizacion: Formulan y ajustan la estrategia

para asegurar el crecimiento y la sostenibilidad a largo plazo.

La linea media: La cumbre estratégica esta unida al ndcleo operativo por una cadena de
gerentes de la linea media con autoridad formal. Estos gerentes actGan como intermediarios,
transmitiendo las decisiones estratégicas de la alta direccion al ncleo operativo y reportando el
desempefio y los problemas del dia a dia hacia arriba. En Mantello Neumaticos, la linea media
podria incluir gerentes de tienda que se encargan de la comercializacién, supervisores de

produccion y coordinadores de servicios.

Tecnoestructura: Esta formada por analistas que se ocupan de adaptar la organizacion a
los cambios del entorno, encargados del control (disefio y funcionamiento de la estructura), de
estabilizar y estandarizar esquemas de actividades de la organizacion. En Mantello Neumaticos,

estos analistas podrian incluir:

o Analistas de Estudios de Trabajo: Encargados de estudiar y mejorar la
eficiencia de los procesos de trabajo.

o Analistas de planificacion y control: Responsables de la planificacion de la
produccidn, la gestion de inventarios y el control financiero.

o Analistas de personal: Gestionan el desarrollo y la capacitacion del personal,

asi como la administracion de recursos humanos.

Staff de Apoyo: Son unidades especializadas que existen para dar apoyo a la organizacion
fuera de su corriente de trabajo operacional. No realizan estandarizacion, sino que proveen
servicios complementarios que facilitan el funcionamiento de la organizacion. En Mantello

Neumaticos, el staff de apoyo podria incluir departamentos como:

o Servicios legales: Asesoria juridica y manejo de contratos.
o Recursos humanos: Gestién de beneficios, reclutamiento y retencion de

personal.
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o Tecnologia de la informacién: Soporte técnico, mantenimiento de sistemas y

desarrollo de software.

La estructura organizacional de Mantello Neumaticos, basada en el modelo de Mintzberg,
permite a la empresa adaptarse a las demandas del mercado, mantener la eficiencia operativa y
asegurar que todas las partes de la organizacion trabajen de manera coordinada hacia el

cumplimiento de su mision.

Cumbre
eslratégica

Linea
media

Tecnoeslructura Stalf

de apoyo

Nucleo operativo

lHustracion 19. Las cinco partes basicas de la organizaciéon. Adaptado de “Diserio de organizaciones eficientes” (2001)

por Mintzberg, Henry.

Las diferentes combinaciones de los componentes de la estructura dan lugar a distintas

configuraciones estructurales. Una de estas es la estructura simple, la cual es la configuracion que
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tuvo Mantello Neumaticos durante mucho tiempo. Esta estructura tiene como caracteristicas que

basicamente prescinde de la tecnoestructura y del staff de apoyo.

Se puede observar que en sus comienzos Mantello Neumaticos no contaba con una alta
estandarizacion; ademas, todas las decisiones pasaban por el propietario y el método o mecanismo
de coordinacién era la supervision directa. Todas estas caracteristicas hacen o forman una
estructura simple. Ademas, Mantello se mantenia como una empresa joven y con métodos de

trabajo poco sofisticados.

Actualmente, se podria confirmar que Mantello esta en una transicion pasando de una
estructura simple a una burocracia mecanica ya que se estan estandarizando procesos. También
se esta tratando de lograr una correcta asignacion de puestos y responsabilidades establecidas. La
empresa ha contratado asesores para disefiar procedimientos y procesos, es decir, la

tecnoestructura ha tomado gran relevancia para la organizacion.

Este cambio hacia una burocracia mecanica implica la incorporacién de normas y
procedimientos formales, la especializacion de tareas y una jerarquia mas definida. La
coordinacion se logra a través de la estandarizacion de procesos y la formalizacion de reglas y
politicas. Esto puede llevar a una mayor eficiencia operativa y un control mas riguroso, aungque

también puede introducir rigidez y reducir la flexibilidad organizativa.

En este contexto, Mantello Neumaticos estd experimentando un crecimiento vy
maduracién organizativa, reflejada en la formalizacion de sus operaciones y en la busqueda de
una mayor eficiencia a través de la estandarizacidn. Esta transicion puede ser desafiante, ya que
requiere adaptarse a nuevas formas de trabajo y a una cultura organizativa mas estructurada. Sin
embargo, es un paso necesario para que la empresa pueda gestionar de manera efectiva su

crecimiento y competir en un mercado cada vez mas exigente y complejo.

Por otro lado, es importante considerar el papel de las sucursales de la empresa. Si en el
futuro llegaran a obtener mayor autonomia, estariamos frente a una posible transicién hacia una
estructura divisional. En ese escenario, la casa matriz de Mantello se convertiria en la sede central,
concentrando todas las funciones estratégicas, mientras que las sucursales se volverian mas
independientes. Con el tiempo, y mediante la inversion en nuevas unidades de negocio, estas
sucursales podrian evolucionar hasta convertirse en unidades estratégicas de negocios que en la

actualidad no lo son.

ORGANIGRAMA DE MANTELLO NEUMATICOS
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Luego de reiteradas observaciones y entrevistas a los distintos miembros de la empresa y
en las distintas areas de la empresa, se propone el siguiente organigrama para Mantello.

Un organigrama es una representacion grafica de la estructura de una organizacion,
mostrando las relaciones jerarquicas y los roles dentro de la misma. Es una herramienta visual
que ilustra como se distribuyen las responsabilidades, como fluye la comunicacion y como se
conectan los diferentes departamentos y empleados en una empresa.

El organigrama es una representacion que representa la estructura formal interna de una
empresa o institucion. A través de este diagrama, se pueden identificar claramente las distintas
areas funcionales, los niveles jerarquicos y la relacion entre los diversos puestos de trabajo.
Existen diferentes tipos de organigramas (vertical, horizontal, matricial, entre otros), y la eleccion
de uno u otro depende de las necesidades y caracteristicas especificas de cada organizacion.

El organigrama de Mantello cuenta con una gerencia general en el primer nivel jerarquico
del cual se desprenden los departamentos de operaciones, que se dedica a que la empresa tenga la
disponibilidad necesaria de los productos que ofrece y controlar la calidad. A su vez operaciones
tiene dos sectores; compras y depoésito. Por otro lado, la empresa tiene el departamento de
comercializacion cuya tarea principal es vender los productos y servicios. También se encuentra
el area de recursos humanos a cargo de todas las actividades relacionadas con los empleados como
capacitacion, reclutamiento y liquidacion de sueldos. Finalmente la organizacion cuenta con el
departamento de administracion gue tiene que llevar a cabo las tareas de presupuestacion, control
financiero, entre otros. También la gerencia cuenta con asesores o staff de marketing, legal y
contable.

A continuacion se presenta el grafico de la estructura formal de la empresa (organigrama):

GERENCIA GENERAL

'\ STAFF

ADMINISTRACION COMERCIALIZACION

RECURSOS

HUMANOS OPERACIONES

; T ] ’—I—|

I | T
‘ MAIPU H LUJAN | SAN JOSE 60DO¥ l FERIA | STOCK ‘

COMPRAS

CRUZ

Referencias:
- NJ: Nivel jerdrquico
- NA: Nivel de apertura

lHustracion 20. Propuesta de organigrama de Mantello Neumatico. Fuente: Elaboracion propia.
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MANUAL DE ORGANIZACION DE MANTELLO NEUMATICOS

El manual de organizacion es util porque describe para cada puesto de trabajo los
objetivos del mismo, las funciones, la autoridad y la responsabilidad. A continuacion se hace una
propuesta de manual de organizacion:

@,

< PUESTO: Gerente de Recursos Humanos

Proposito principal: Gestionar y desarrollar el talento humano de la empresa, asegurando
un ambiente de trabajo positivo, el cumplimiento de las normativas laborales, y el alineamiento

del personal con los objetivos estratégicos de la organizacion.

Tareas:
e Control de Personal (licencias médicas, faltas, permisos, tardanzas, vacaciones)
e Legajos (Creacion y archivo de documentacion)
e Actuar frente a siniestros de empleados, presentando documentacién a ART y
seguimiento del proceso
e Encargado de presentar documentacion solicitada por la subsecretaria de trabajo
en lo que respecta a requisitos vinculados al personal y a higiene y seguridad
e Determinar funciones y responsabilidades, definiendo puestos de trabajo
e Realizacion y presentacién de informes para la gerencia general
Autoridad:
- Decisiones:

e Tomar decisiones sobre la contratacion, promocion y desvinculacién de
empleados.
e Aprobar planes de capacitacion y desarrollo profesional.
- Acceso a recursos:
e Control sobre el sistema de gestion de recursos humanos y el presupuesto
asignado.
- Delegacion:
e Puede delegar tareas operativas de recursos humanos a supervisores o0
coordinadores de personal.
Responsabilidad:
- Cumplimiento de objetivos: Responsable de alcanzar los objetivos de satisfaccion
laboral, retencion y desarrollo de personal.
- Manejo de recursos: Responsable de la gestion eficiente del presupuesto de recursos

humanos.
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- Cumplimiento de politicas: Asegurar el cumplimiento de las normativas laborales y las

politicas internas de la empresa.

- Impacto de decisiones: Las decisiones en recursos humanos afectan directamente la

moral, la productividad y la cohesion del equipo de trabajo.

< PUESTO: Gerente de administracion

Proposito principal: Asegurar el manejo eficiente y correcto de los recursos financieros,

administrativos y contables de la empresa, garantizando que todos los procesos se realicen

conforme a las politicas internas y las normativas legales.

Tareas:

Autoridad

Recepcion y control de efectivo y cheques enviados desde las sucursales
Bancos: Deposito de cheques, control de saldos de las cuenta y débitos,
liquidacion de tarjetas de créditos

Pago a proveedores

Cobranzas a de cuentas corrientes a clientes y cargarlas al sistema

Confeccidn de planillas con informes de gastos y ventas y andlisis del estado de
las mismas

Monitoreo y éptimo uso del transportes con el que cuenta la empresa

Encargado de solicitar licitaciones publicas

Entrega a contador IVA ventas, IVA compras, retenciones, impuestos a las
ganancias

Seguimiento planes de pagos AFIP

- Decisiones:

Aprobar presupuestos operativos dentro del limite asignado.

Seleccionar proveedores de servicios financieros y administrativos.

- Acceso a recursos:

Control sobre los sistemas financieros y administrativos de la empresa.

- Delegacion:

Puede delegar tareas administrativas rutinarias a personal subordinado.

Responsabilidad

- Cumplimiento de objetivos: Responsable de la precisién y legalidad de los registros

financieros y administrativos.

- Manejo de recursos: Responsable del manejo eficiente de los recursos financieros de la

empresa.
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- Cumplimiento de politicas: Asegurar el cumplimiento de las normativas fiscales,
laborales y de control interno.
- Impacto de decisiones: Las decisiones administrativas afectan la liquidez, rentabilidad y

el cumplimiento normativo de la empresa.
s PUESTO: Gerente de comercializacién
Propdsito principal: Desarrollar e implementar estrategias comerciales que maximicen las

ventas y aumenten la participacion en el mercado, alineando las acciones comerciales con los

objetivos estratégicos de la empresa.

Tareas
e Disefar e implementar el plan de marketing y ventas.
e Supervisar la operacion de las sucursales para asegurar el cumplimiento de las

metas de ventas.
e Desarrollar campafias promocionales y politicas de precios.
e Analizar el mercado y la competencia para ajustar estrategias comerciales.
- Colaboracion: Trabajar estrechamente con el area de Operaciones para asegurar la
disponibilidad de productos.
Autoridad

- Decisiones:
e Tomar decisiones sobre estrategias de precios, promociones y distribucion.
e Aprobar campafas de marketing y publicidad.
- Acceso a recursos:
e Control sobre el presupuesto de comercializacién.
- Delegacion:
e Puede delegar la ejecucion de campafas especificas al equipo de marketing y
ventas.
Responsabilidad
- Cumplimiento de objetivos: Responsable de alcanzar las metas de ventas y expansion de
mercado.
- Manejo de recursos: Responsable de la gestion eficiente del presupuesto de
comercializacion.
- Cumplimiento de politicas: Asegurar que todas las acciones comerciales cumplan con las

politicas internas y las normativas legales.
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- Impacto de decisiones: Las decisiones comerciales tienen un impacto directo en los

ingresos y la posicion competitiva de la empresa.
« PUESTO: Gerente de operaciones
Propdsito principal: Asegurar que todas las operaciones de la empresa se realicen de

manera eficiente, optimizando los recursos y garantizando la calidad y puntualidad en la entrega

de productos y servicios.

Tareas
e Supervisar la gestion del depdsito y las compras, asegurando el abastecimiento y
control de inventarios.
e Coordinar la logistica de distribucion y la entrega de productos a las sucursales y
clientes.
e Implementar mejoras continuas en los procesos operativos para optimizar
recursos.
e Asegurar el cumplimiento de las normas de calidad y seguridad en todas las
operaciones.
- Colaboracion:
e Trabajar estrechamente con las areas de Compras y Depdsito para garantizar el
flujo continuo de productos.
Autoridad

- Decisiones:
e Tomar decisiones sobre la asignacion de recursos en operaciones y cadena de
suministro.
e  Aprobar inversiones en tecnologia y equipos para mejorar las operaciones.
- Acceso a recursos:
e Control total sobre los recursos operativos de la empresa.
- Delegacion:
e Puede delegar la supervision de proyectos especificos a coordinadores de
operaciones.
Responsabilidad
- Cumplimiento de objetivos: Responsable de alcanzar los objetivos de eficiencia, costos
y cumplimiento de pedidos.
- Manejo de recursos: Responsable de la gestion eficiente de todos los recursos operativos,

incluidos el personal y los equipos.
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- Cumplimiento de politicas: Asegurar el cumplimiento de las normativas de seguridad,
calidad y medioambientales.

- Impacto de decisiones: Las decisiones operativas afectan la eficiencia, los costos y la
calidad de los productos y servicios.

% PUESTO: Control de stock
Proposito principal: Garantizar la disponibilidad de productos en inventario para

satisfacer las necesidades de la empresa, evitando tanto el exceso como la falta de stock, y

optimizando el espacio de almacenamiento.

Tareas
e Realizar control en todas las sucursales
e Buscar causas de las diferencias de stock
e Informar diferencias de stock a superior
e Controlar las érdenes de transferencias
e Realizar inventarios fisicos periodicos para asegurar la concordancia con los
registros en el sistema.
- Colaboracion:
e Trabajar en estrecha colaboracion con el area de Operaciones y el Depdsito para
asegurar la correcta recepcion y almacenamiento de los productos.
Autoridad

- Decisiones:
e Tomar decisiones sobre el ajuste de niveles de stock minimo y maximo, basado
en el analisis de la demanda.
e Aprobar peguefias reposiciones de stock en casos urgentes, en coordinacion con
el &rea de compras.
- Acceso a recursos:
e Acceso al sistema de gestion de inventarios y al control de los espacios de
almacenamiento en el depoésito.
- Delegacion:
e Puede delegar la actualizacion de registros de inventario a auxiliares o asistentes
de depdsito.

Responsabilidad
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- Cumplimiento de objetivos: Responsable de mantener niveles adecuados de stock para

evitar interrupciones en la operacion de la empresa.

- Manejo de recursos: Responsable de la gestion eficiente del inventario, asegurando que

los productos estén en las condiciones adecuadas para su uso o venta.

- Cumplimiento de politicas: Asegurar que los procesos de control de stock cumplan con

las politicas internas de la empresa y las normativas aplicables.

- Impacto de decisiones: Las decisiones en el manejo del stock afectan directamente la

disponibilidad de productos, la satisfaccion del cliente y los costos operativos.

« PUESTO: Comprador

Proposito principal: Asegurar el abastecimiento continuo y oportuno de los productos y

servicios necesarios para el funcionamiento de la empresa, negociando las mejores condiciones

de calidad, precio y plazo con los proveedores.

Tareas

Identificar, evaluar y seleccionar proveedores que cumplan con los estandares de
calidad, precio y servicio requeridos por la empresa.

Negociar contratos y acuerdos de compra, asegurando las mejores condiciones
posibles en términos de costo, calidad y plazo de entrega.

Realizar pedidos de compra de acuerdo con las necesidades de stock identificadas
por el departamento de Control de Stock y las areas operativas.

Monitorear y asegurar el cumplimiento de los plazos de entrega acordados con

los proveedores.

- Colaboracion:

Autoridad

Trabajar en estrecha coordinacion con el area de Control de Stock para anticipar

necesidades de reabastecimiento y evitar rupturas de stock.

- Decisiones:

Tomar decisiones sobre la seleccion de proveedores y las condiciones de compra,
dentro de los limites de presupuesto establecidos.
Aprobar Ordenes de compra y negociar ajustes en precios o plazos cuando sea

necesario.

- Acceso a recursos:
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e Acceso a la base de datos de proveedores, contratos y sistemas de gestion de
compras.
- Delegacion:
e Puede delegar la gestién administrativa de las 6rdenes de compra a asistentes o

personal de soporte, manteniendo el control sobre las negociaciones clave.
Responsabilidad

- Cumplimiento de objetivos: Responsable de asegurar que la empresa tenga los insumos
y productos necesarios para su operacion sin interrupciones, al mejor costo posible.

- Manejo de recursos: Responsable del presupuesto de compras asignado y de optimizar
los recursos disponibles a través de negociaciones efectivas.

- Cumplimiento de politicas: Asegurar que todas las compras cumplan con las politicas
internas de la empresa, las normativas legales aplicables y los estandares de calidad
requeridos.

- Impacto de decisiones: Las decisiones en el area de compras afectan directamente los
costos operativos, la disponibilidad de productos y la relacion con proveedores

estratégicos.

«» PUESTO: Vendedor

Tareas:

e Atencion al Publico (Ofrecer todos los productos y servicios que la empresa
posee, medios de pago, promociones Y posibilidad de realizar su compra ya sea
en mostrador o usando otro canal)

e Confeccion de la Orden de trabajo (Con la indicacion de todo lo vendido precio
forma de pago y datos personales del cliente)

e Entrega de la copia de la orden e indicaciones al empleado encargado de realizar
el trabajo.

e Cobranza de Cuentas Corrientes

¢ Informar al Encargado sobre la reaccion de los clientes de en lo que respecta al
producto, precio, promociones.

- Colaboracion: Colaborar con el &rea de Comercializacién para implementar promociones
y estrategias de ventas efectivas.
Autoridad
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- Decisiones:
e Ofrecer descuentos y promociones dentro de los margenes establecidos por la
empresa.
e condiciones de pago con los clientes, en linea con las politicas de la empresa.
- Acceso a recursos:
e Acceso a la base de datos de clientes y a la informacion de inventario para
consultar la disponibilidad de productos.
- Delegacion:
e Puede delegar tareas administrativas relacionadas con la venta (como la
generacion de facturas) a personal de soporte, manteniendo el control sobre la

relacién con el cliente.

Responsabilidad

- Cumplimiento de objetivos: Responsable de alcanzar los objetivos de ventas vy
contribuciones al crecimiento de la cartera de clientes.

- Manejo de recursos: Responsable del manejo eficiente del tiempo y de los recursos
asignados para maximizar las ventas.

- Cumplimiento de politicas: Asegurar que todas las ventas y actividades comerciales
cumplan con las politicas internas de la empresa y las normativas legales aplicables.

- Impacto de decisiones: Las decisiones en el proceso de ventas afectan directamente los

ingresos de la empresa y la satisfaccidn del cliente.

ANALISIS DEL ENTORNO DE LA EMPRESA
ANALISIS FODA

El analisis FODA es una herramienta fundamental para la planificacion estratégica de una
empresa, proporcionando una vision integral de su situacion actual y sus perspectivas futuras.
Este andlisis se centra en cuatro aspectos clave que afectan la competitividad y el desempefio

organizacional:
Fortalezas: Los recursos y capacidades internas que proporcionan a la empresa una

ventaja competitiva en el mercado. Esto incluye aspectos como una sélida reputacién de marca,

una tecnologia avanzada, una fuerza laboral cualificada, o una infraestructura eficiente.
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Oportunidades: Las circunstancias externas que la empresa puede aprovechar para su
beneficio. Estas pueden surgir de tendencias de mercado, cambios en la normativa, avances
tecnoldgicos o cambios en el comportamiento del consumidor que podrian abrir nuevas vias de

crecimiento y expansion.

Debilidades: Las areas internas en las que la empresa enfrenta limitaciones o deficiencias
gue pueden obstaculizar su rendimiento y competitividad. Las debilidades pueden incluir aspectos
como procesos ineficientes, falta de recursos financieros, deficiencias en la capacitacion del

personal, o una débil presencia en el mercado.

Amenazas: Los factores externos que podrian representar riesgos para la empresa y su
desempefio. Estas amenazas pueden derivarse de la competencia, cambios econdmicos adversos,

variaciones en la demanda del mercado, o riesgos regulatorios.

Este andlisis proporciona una base solida para la formulacion de estrategias efectivas al
identificar las areas en las que la empresa puede aprovechar sus fortalezas y oportunidades
mientras trabaja para mitigar las debilidades y gestionar las amenazas. La comprensiéon clara de
estos elementos permite a la empresa posicionarse de manera mas efectiva en su entorno

competitivo y adaptarse a los cambios del mercado.

En esta presentacion, desglosaremos cada uno de estos componentes en detalle para
ofrecer una vision completa de la situacion estratégica actual, es decir afio 2024, de Mantello

Neumaticos y sugerir recomendaciones para su futuro desarrollo.

FORTALEZAS

e Cartera de clientes fidelizados

e Productos de calidad

e Productos con diferenciacion

e Vasta trayectoria en el mercado.

e Servicio personalizado

e Fuerte servicio postventa

e Practicamente no hay rotacion del personal
e Actividades de integracion para empleados
e Buen clima laboral

e Oferta de productos con promociones y descuento
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e Conocimiento de la industria

OPORTUNIDADES

e Altas posibilidades de integracion con otras empresas
e Lainnovacion tecnoldgica

e Crecimiento en el mercado de vehiculos

e Oportunidad del crecimiento de e-commerce

e Menor tasa de interés

e Offrecer servicios adicionales
DEBILIDADES

e Desconocimiento del marketing

e Layout poco conveniente

e No poseer pagina web eficiente

e Interconexion entre sucursales solo telefonicamente
e Lugar de atencion poco estético para el cliente

e No se posee una base de datos

¢ No hay una divisién clara de departamentos

e Escasa gama de productos en cuanto a automoéviles
AMENAZAS

e Expansion de cadenas retails

e Devaluacion de la moneda nacional

e Aumento de la competencia

e Aumento de la sensibilidad de los clientes con respecto al precio
e Inestabilidad politica

e Integraciéon de empresas foraneas a través de Internet

MATRIZ FODA

La Matriz FODA es una herramienta esencial para la planificacion estratégica que

sintetiza el analisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas en un formato
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visualmente claro y estructurado. Este enfoque permite a las empresas identificar y evaluar como
sus capacidades internas se alinean con el entorno externo, facilitando la formulacion de

estrategias informadas y efectivas.

El propdsito de la Matriz FODA es integrar los hallazgos del anélisis FODA en una
representacion grafica que facilite la identificacion de estrategias que maximicen los puntos

fuertes y las oportunidades, al tiempo que se minimizan las debilidades y se mitigan las amenazas.

Proporciona una vision clara de como las fortalezas y oportunidades pueden ser
aprovechadas para contrarrestar debilidades y amenazas. Facilita la identificacion de estrategias
clave, como la expansion en nuevas areas de mercado, el fortalecimiento de capacidades internas
o la mitigacion de riesgos externos. Al presentar los datos en una matriz, se facilita la toma de

decisiones estratégicas al ofrecer una vision integral y equilibrada del entorno empresarial.

A continuaciéon se abordaremos cada uno de los cuadrantes de la Matriz FODA,
ofreciendo un analisis detallado y recomendaciones estratégicas basadas en el analisis FODA
anterior. Esta herramienta sera fundamental para guiar la planificacién y ejecucién de estrategias

efectivas para el desarrollo y éxito futuro de la organizacion.
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Productos con diferenciacion

Vasta trayectoria en el mercado.

Servicio personalizado

Fuerte servicio postventa

Practicamente no hay rotacion del personal
Actividades de integracion para empleados
Buen clima laboral

Oferta de productos con promociones y
descuento

Conocimiento de la industria

NACIONAL DE CUYO | CIENCIAS ECONOMICAS
FORTALEZAS: DEBILIDADES:
e  Cartera de clientes fidelizados e  Desconocimiento del
e  Productos de calidad marketing

Layout poco conveniente

No poseer pagina web
eficiente

Interconexion entre sucursales
solo telefénicamente

Lugar de atencion poco
estético para el cliente

No se posee una base de datos
No hay una division clara de
departamentos

Escasa gama de productos

OPORTUNIDADES:

Altas posibilidades de integracion con
otras empresas

La innovacion tecnolégica
Crecimiento en el mercado de
vehiculos

Oportunidad del crecimiento de e-
commerce

Menor tasa de interés

Ofrecer servicios adicionales

Aprovechar el crecimiento del e-commerce
y marketing diferenciando los productos y
servicios de calidad

Usar el fuerte servicio postventa y la
atencion personalizada para ofrecer
servicios adicionales

El buen clima laboral para atraer personal
con mayores conocimiento en el e-
commerce Y redes sociales, etc.

Con el conocimiento de la industria hacer
alianza con proveedores y clientes de
manera estratégica

Superar el desconocimiento
del marketing y mejorar la
pagina web aprovechando el
crecimiento del e-commerce
Aprovechar las bajas en las
tasas de interés para obtener
financiamiento de parte de
alguin banco o del estado y
mejorar el layout o
distribucion de plata
Utilizar la innovacion
tecnoldgica para mejorar los
canales de distribucion tanto
internos como externos.

AMENAZAS:

Expansion de cadenas retails
Devaluacion de la moneda nacional
Aumento de la competencia
Exigencias del cliente cada vez mas
alta debido a la mayor informacion

Inestabilidad politica

Utilizar la fidelacion de los clientes y la
trayectoria de la empresa para minimizar el
impacto de nuevas empresas competidoras
La aplicacion de ofertas y descuentos como
estrategia para atraer cliente de la
competencia

El servicio personalizado para cumplir con
las exigencias de los clientes

Hacer un benchmarking con respecto a los

mejores competidores

Tratar de crear una base de
datos para seguir en contacto
con el cliente y no perderlo en
manos de la competencia
Enfocarse en la gama de
productos que se tienen para
rebasar las exigencias de los
consumidores
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ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Michael Porter propuso un modelo de analisis competitivo, llamado las cinco fuerzas de

Porter, en donde la naturaleza de la competitividad de una industria dada esta conformada por

cinco fuerzas. Trataremos de aplicar estos cinco aspectos al caso de Mantello Neumaticos.

Amenaza de nuevos entrantes: Evalua la facilidad o dificultad con la que nuevas empresas
pueden entrar en la industria y competir con las ya establecidas. Si las barreras de entrada
son bajas, la amenaza es alta, 1o que puede reducir la rentabilidad de las empresas
existentes. Factores como economias de escala, requisitos de capital, lealtad de los

clientes, y acceso a canales de distribucion juegan un papel clave.

Poder de negociacion de los proveedores: Analiza el control que los proveedores tienen
sobre las empresas en la industria. Si hay pocos proveedores, o si ofrecen productos o
servicios Unicos, pueden imponer precios mas altos o condiciones desfavorables, lo que

impacta negativamente en la rentabilidad.

Poder de negociacion de los compradores: Se refiere al poder que tienen los clientes para
influir en los precios y la calidad de los productos o servicios. Cuando los compradores
son pocos, compran en grandes volimenes, o pueden cambiar facilmente a competidores,

tienen un mayor poder de negociacion.

Amenaza de productos o servicios sustitutos: Considera la posibilidad de que los
consumidores elijan productos o servicios alternativos que satisfacen la misma necesidad.
Si hay muchos sustitutos disponibles, la presion sobre los precios y la rentabilidad

aumenta.

Rivalidad entre los competidores existentes: Mide el grado de competencia entre las
empresas ya establecidas en la industria. Una alta rivalidad, debido a un gran nimero de
competidores, un crecimiento lento del mercado o altos costos fijos, puede llevar a

guerras de precios, reduccion de margenes y una menor rentabilidad.

Este modelo ayuda a las empresas a comprender mejor su entorno competitivo y a

desarrollar estrategias que les permitan mejorar su posicion en el mercado.
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5 FUERZAS DE PORTER

COMPETIDORES
POTENCIALES

INTENSIDAD DE
LA COMPETENCIA
ACTUAL

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS
PROVEEDORLS

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS CLIENTES

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

lustracién 21. Las cinco fuerzas de Porter. Adaptado de “Las cinco fuerzas de Porter: Qué son, sus fases y ejemplo”

(2024) por Econopedia, 5 fuerzas de Porter - Qué son, sus fases y ejemplos.

Mantello Neumaticos es una empresa que opera en la industria de la venta y distribucion
de neumaticos, un sector caracterizado por su dinamismo Yy alta competitividad. Para entender
mejor las fuerzas que influyen en su posicion en el mercado y desarrollar estrategias que
fortalezcan su ventaja competitiva, es fundamental analizar esta industria a través del modelo de
las Cinco Fuerzas de Porter. Este analisis permitird a Mantello Neumaticos identificar las
amenazas y oportunidades clave en su entorno, asi como las areas en las que puede mejorar su
rentabilidad y sostenibilidad a largo plazo. El espacio temporal de este andlisis son los Gltimos
dos afos, es decir el afio 2023 y 2024 y también se hara a nivel estratégico, general y que abarque

a toda la organizacion.

A continuacidn se presenta el analisis:

La primera fuerza a analizar es la rivalidad entre empresas competidoras, la cual suele ser
la méas poderosa entre las cinco fuerzas competitivas de Porter. Uno de los factores que influye y
agranda esta fuerza es la cantidad de competidores en la industria. En el caso de la industria de
los neumaticos, existe una intensa competencia debido a la presencia de numerosas empresas que
luchan por captar y mantener su cuota de mercado. Para ilustrar la magnitud de esta competencia,
es Util saber que en Argentina se venden entre 10 y 12 millones de cubiertas anualmente, lo que

refleja un mercado robusto y muy disputado.
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Un punto crucial en el analisis de esta fuerza es la generacion de ventajas competitivas
sobre las estrategias de los competidores. Sin embargo, este tipo de movimientos puede
desencadenar represalias por parte de otros actores en el mercado. Mantello, en este sentido, ha
logrado una ventaja competitiva significativa gracias a su estrategia de diferenciacion de
productos y servicios, asi como a su sélida trayectoria, lo que genera una profunda confianza entre
sus clientes. Esta lealtad y confianza aminoran la intensidad de la rivalidad entre los competidores
de Mantello, ya que logra fidelizar a sus consumidores de manera efectiva.

No obstante, Mantello enfrenta competencia directa en la region de Cuyo, donde existen
varios competidores relevantes, tales como Pirelli, Michelin, entre otros. Estos competidores
también buscan ganar cuota de mercado mediante estrategias de precio, innovacion, y calidad del

producto.

Por otro lado, la competencia de Mantello no se limita Gnicamente a otras empresas 0
gomerias que venden neumaticos. También enfrenta desafios de talleres y lubricentros que
ofrecen una gama mas amplia de servicios para vehiculos, como mantenimiento general,
alineacion y balanceo, y cambios de aceite. Estos actores en el mercado compiten no solo en el
ambito de la venta de neumaticos, sino también en la oferta de servicios complementarios, lo que

puede afectar la lealtad del cliente si no se maneja adecuadamente.

También es relevante sefialar que la competencia es internacional. Debido a la situacion
econdmica en Argentina, muchas personas optan por ir a Chile, por ejemplo, para cambiar las
cubiertas de sus vehiculos, ya que les resulta mucho mas econémico. En respuesta a esta realidad,
Mantello ha sabido adaptarse a este factor externo mediante promociones, descuentos y otras

estrategias que han permitido mitigar el impacto del tipo de cambio en la economia.

En resumen, aungue Mantello ha logrado establecer una posicion fuerte en el mercado
mediante la diferenciacion y la confianza del cliente, debe continuar vigilando de cerca la
competencia y adaptarse a las cambiantes dindmicas del mercado para mantener su ventaja

competitiva.

La segunda fuerza a analizar es la entrada potencial de nuevos competidores. Si bien
existen barreras considerables para que nuevos competidores entren a la industria de las ventas
de neumaticos, es importante no subestimar esta fuerza, ya que el mercado es muy amplio y sigue

siendo atractivo para empresas que desean participar.
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Una de las principales barreras para la entrada de nuevos competidores es el grado de
fidelidad de los consumidores. En este aspecto, Mantello ha logrado una ventaja significativa al
construir relaciones duraderas con sus clientes, quienes confian en la calidad de sus productos y
servicios. Esta lealtad hace que sea dificil para los nuevos entrantes arrebatar clientes ya
fidelizados a Mantello, ya que los consumidores suelen ser reacios a cambiar de proveedor cuando

ya tienen una marca en la que confian.

Otra barrera importante es la respuesta de las empresas y marcas ya establecidas en el
mercado cuando perciben la amenaza de nuevos competidores. En estos casos, es comdn que
empresas como Mantello reduzcan sus precios u ofrezcan descuentos y promociones atractivas
para desalentar la entrada de nuevos jugadores al mercado. Estas estrategias pueden hacer que el
ingreso al mercado sea menos rentable para las nuevas empresas, que deben competir no solo con
la calidad y la reputacién de las marcas establecidas, sino también con sus agresivas tacticas de

precios.

Ademads, las empresas establecidas como Mantello tienen la ventaja de contar con
economias de escala, lo que les permite operar con margenes de beneficio mas amplios y absorber
el impacto de las reducciones de precios de manera mas efectiva que un nuevo competidor con

menor volumen de operaciones.

En resumen, aunque las barreras de entrada son significativas, el mercado de neumaticos
sigue siendo lo suficientemente amplio y atractivo para que nuevos competidores intenten
ingresar. No obstante, la fidelidad de los consumidores y la capacidad de respuesta de las
empresas establecidas, como Mantello, al adoptar estrategias defensivas, dificultan la entrada y

el crecimiento de nuevos jugadores en el mercado.

Después encontramos el desarrollo potencial de productos sustitutos, la existencia de
estos pone un limite al precio que se puede cobrar antes que los consumidores cambien al producto
sustituto. Provocando una competencia mas arraigada entre los competidores de la misma

industria y también con empresas de productos sustitutos.
Si bien no existen productos sustitutos para los neumaticos, las personas podrian preferir

usar transporte publico, bicicletas o la movilidad compartida. Esto generaria una disminucion en

la demanda de neumadticos para autos particulares.
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Por otro lado, en el caso de los camiones, existen los procesos de recauchutado que
extienden la vida util de los neumaticos, si el pablico o empresas con flotas optan por esta opcion,

la demanda de neumaticos de camiones también disminuiria

En conclusién, si bien los neumaticos no tienen un sustituto directo que pueda
reemplazarlos en su funcion bésica, existen alternativas y tendencias que pueden influir en la
demanda general o en el tipo de neumaticos preferidos por los consumidores. Es crucial para las
empresas como Mantello estar atentas a estas tendencias y adaptarse a las necesidades cambiantes

del mercado para mantener su competitividad.

La cuarta fuerza de Porter es el poder de negociacion de los proveedores, que juega un
papel crucial en la competitividad de una industria. Esta fuerza se refiere a la capacidad que tienen
los proveedores para influir en los precios y las condiciones de los suministros que venden a las
empresas de la industria. EI poder de los proveedores puede afectar significativamente la

rentabilidad y las estrategias de las empresas que dependen de sus productos o servicios.

En el caso de Mantello Neumaticos, el poder de negociacién de los proveedores se ve

influenciado por varias dindmicas clave:

Mantello ha establecido alianzas estratégicas con proveedores de neumaticos
reconocidos, como Bridgestone y Firestone. Estas relaciones estrechas proporcionan varias

ventajas:

- Negociacion de Mejores Condiciones: La relacion cercana permite a Mantello negociar
condiciones mas favorables, como precios preferenciales, términos de crédito mas largos
y descuentos por volumen. Esto ayuda a reducir el costo de adquisicion de los neumaticos
y mejora la rentabilidad.

- Suministro Asegurado: Las alianzas estratégicas aseguran un suministro constante y
fiable de neumaticos de alta calidad. Esto es crucial para mantener la disponibilidad de
productos y satisfacer la demanda del mercado sin interrupciones.

- Acceso a Nuevas Tecnologias: Los proveedores como Bridgestone y Firestone estan a la
vanguardia de la innovacion en neumaticos. Mantello puede beneficiarse de acceso
anticipado a nuevas tecnologias y productos, lo que puede fortalecer su oferta en el

mercado.
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Las alianzas estratégicas tienden a disminuir el poder de negociacion de los proveedores

de las siguientes maneras:

- Dependencia Mutua: Las relaciones fuertes y estratégicas crean una dependencia mutua
entre Mantello y sus proveedores. Esto puede llevar a que los proveedores ofrezcan
mejores términos para mantener una relacion a largo plazo con un cliente clave.

- Compromiso a Largo Plazo: Los acuerdos a largo plazo y los contratos de exclusividad
con proveedores pueden reducir la capacidad de los proveedores para imponer
condiciones desfavorables, ya que la empresa distribuidora ofrece un volumen constante

de negocios.

También genera un impacto en la competitividad; al negociar condiciones favorables y
asegurar un suministro constante de neumaticos de alta calidad, Mantello puede mantener precios
competitivos y ofrecer productos que cumplen con los estdndares de calidad. Esto mejora su
posicion competitiva en el mercado. Las alianzas también permiten a Mantello adaptarse a
cambios en la demanda o en las condiciones del mercado de manera mas agil, ya que tienen

acuerdos solidos con sus proveedores para gestionar tales situaciones.

Entonces, el poder de negociacion de los proveedores es una fuerza significativa en la
industria de neumaticos. En el caso de Mantello, sus relaciones estratégicas con proveedores como
Bridgestone y Firestone ayudan a mitigar el impacto de esta fuerza, permitiéndole negociar
mejores condiciones y asegurar un suministro constante de productos de alta calidad. Estas
alianzas fortalecen la posicién competitiva de Mantello y contribuyen a su capacidad para

mantenerse competitivo en el mercado de neumaticos.

Finalmente, encontramos el poder de negociacion de los consumidores, en el caso de de
Mantello esta fuerza no afecta de manera significativa a la empresa, esto es gracias a la marca
fuerte y reconocimiento que la marca ha logrado, al igual que la diferenciacion que propone la
empresa, estos factores ayudan a que los clientes fidelicen con la marca y que estos estén
dispuestos a pagar mas por los productos y servicios de que ofrece Mantello

En conclusion, estos factores le permiten a Mantello mantener precios mas elevados y
asegurar la lealtad del cliente, minimizando la influencia que los consumidores puedan tener en

las condiciones de mercado y precios.

En resumen, el poder de negociacion de los consumidores tiene una influencia limitada

en el caso de Mantello Neumaticos debido a la fortaleza de su marca, la diferenciacion de sus
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productos y servicios, y la fidelizacion de sus clientes. Estos factores permiten a Mantello

mantener precios mas elevados y asegurar la lealtad del cliente, lo que minimiza la influencia que
los consumidores puedan tener en las condiciones del mercado y los precios. Esta posicion solida
en el mercado fortalece la capacidad de Mantello para operar de manera competitiva y mantener
una ventaja frente a los desafios del mercado.

En conclusion, Mantello Neumaticos se enfrenta a una fuerte rivalidad entre competidores
y debe estar atenta a las potenciales amenazas de nuevos entrantes y tendencias del mercado. Sin
embargo, su sélida posicion se ve reforzada por una marca fuerte, relaciones estratégicas con
proveedores y una alta fidelidad del cliente, lo que le permite mantener precios mas elevados y

asegurar una ventaja competitiva en la industria de neumaticos.

CADENA DE VALOR

Concepto desarrollado por Michael Porter en 1985, que se refiere a las actividades que
una empresa realiza para crear valor para sus clientes. Estas actividades van desde la obtencién
de materias primas hasta la entrega final del producto o servicio al cliente, e incluyen tanto

actividades primarias como de apoyo.

LA CADENA DE VALOR

DE MICHAEL PORTER

Infraestructurs de Lo emprezs

Geulion de recursoy humancs

Desarrollo de tecnologla

Actividades

Compras

Markeiing

y vonlas

AClividades primaras

lustracion 22. La cadena de valor de Michael Porter. Adaptado de “Cadena de valor de Michael Porter ” (2020), por
Xiuh consulting, Cadena de valor de Michael Porter - Xiuh Consulting.

ACTIVIDADES PRIMARIAS
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- Compras, negociacion con proveedores:

Los encargos a los proveedores se hacen por cantidad, la cual a mayor cantidad hace que
haya una bonificacion en los precios y los plazos de pago son una ventaja que posee la empresa
por ser cliente desde hace mucho tiempo, lo que le permite extenderlos considerablemente.

- Operaciones, localizacién de planta y layout de la misma:

Las sucursales de Mantello Neumaticos cuentan con un pequefio stock mientras que la
Casa Central posee la mayoria de los productos debido a que las instalaciones y el espacio fisico
disponible se lo permiten. Permanentemente con las camionetas de la compafiia se provee a las

sucursales para que no se queden sin stock, logrando un sistema logistico eficiente.
- Marketing, disefio e implementacidn de la estrategia comercial (marketing mix):

A través del plan de marketing ya redactado (ver Anexo) la empresa debe seguir las
estrategias en la mezcla de marketing para lograr un crecimiento que le permita retener los clientes
asi como lograr que aumenten el consumo promedio por cada uno. Esto es muy importante ya que
es puede ser una importante forma de crecer que tenga la empresa e involucrard todas las

herramientas que se puedan utilizar.

ACTIVIDADES DE APOYO
- Direccion y gerenciamiento, cultura corporativa:

La empresa tiene valores y formas de manejarse ante los clientes que hace que éstos
queden satisfechos. Con una politica de encargarse del caso de cualquier particular ain siendo
cualquiera de los duefios quien lo atienda y la posibilidad de brindarle descuentos o beneficios de
otro tipo logra que el cliente se sienta valorado por la empresa y que sepa que invirtié bien su

tiempo y su dinero.
- Sistemas de informacién, archivos documentales basicos:
En Mantello Neumaticos se lleva un registro computarizado de los datos de los

proveedores, los acuerdos pendientes tanto con los empresas que posee como clientes, desde

compafiias de camiones hasta fabricas que utilizan neumaticos para las maquinarias componen
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los consumidores. Esto hace que la empresa tenga un seguimiento completo de las transacciones,

los montos y los plazos de pago vigentes.
- Recursos humanos, capacitacion y adiestramiento:

Desde Bridgestone y Firestone periédicamente se ofrecen cortos cursos de capacitacion
dictados en Buenos Aires, a lo cual la empresa envia algunos de los empleados que decida para
especializarse. Los cursos suelen ser intensivos y generalmente en ventas, para mejorar la atencién
al cliente tanto como el beneficio obtenido por la empresa de todos los negocios que comercialicen
Bridgestone y Firestone a nivel nacional. Por lo que Mantello cuenta con empleados capacitados

para realizar el trabajo detras del mostrador.
- Tecnologia, tecnologia de punta utilizada:

Si bien Mantello Neumaticos no se encarga de la produccion de neumaticos ésta se da
desde Japon y se distribuye a todo el mundo. Las plantas de fabricacion tienen complejos procesos
para ir perfeccionando cada vez mas el neumatico que ofrecen tanto a sus clientes como a los
consumidores finales. Muchas personas reconocen esta tecnologia y conocen la marca, ya sea
porque estdn muy interiorizados en automéviles o porque es la cubierta que se usa en la mayoria
de las marcas de Formula 1. Un claro ejemplo es la escuderia Ferrari, donde la firma japonesa

provee los neumaticos y vuelca su campafia de publicidad.

CONCLUSION DE LA CADENA DE VALOR

En la empresa vemos que si bien en sus inicios ha sido una empresa orientada a
las ventas, el tiempo y la adquisicidn de experiencia en el rubro se esta logrando que
vaya mutando a orientarse al mercado. En un mercado cambiante el cliente es cada vez
mas exigente y la empresa busca cumplir con sus expectativas no solo ofreciendo un
producto de muy buena calidad sino del servicio, que va desde la atencién cuando
ingresa al local, lo que hable con el encargado de ventas o el duefio hasta el servicio de
garantia por si tuvo algin inconveniente y el neumatico debe ser repuesto. Se puede
llegar a pensar que la ventaja competitiva actualmente, por el servicio que rodea la
compra donde la atencion junto con la empatia, juega un rol fundamental y que el

cliente puede percibir que recibe un producto con un alto valor agregado.
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COMUNICACION EN LA ORGANIZACION

La comunicacion en una organizacion es un pilar fundamental para su éxito. Permite
coordinar tareas de manera eficiente, asegurando que todos los miembros del equipo comprendan
sus roles y responsabilidades, lo que minimiza errores y evita esfuerzos duplicados. Ademas, es
esencial para la toma de decisiones informadas, ya que proporciona a los lideres la informacién

necesaria para evaluar opciones y elegir el mejor curso de accion.

Una comunicacion abierta y transparente también juega un papel crucial en la motivacién
y moral de los empleados. Cuando las personas se sienten escuchadas y comprenden la vision y
los objetivos de la empresa, su compromiso y satisfaccion laboral aumentan. Ademas, la
comunicacion efectiva es clave para prevenir y resolver conflictos, ya que permite abordar

malentendidos o desacuerdos de manera constructiva.

Por otro lado, la comunicacidn contribuye a reforzar la cultura organizacional, alineando
a todos los miembros con los valores y metas de la empresa, lo que genera un sentido de
pertenencia y proposito. También es un motor de innovacion, ya que facilita el intercambio de

ideas y perspectivas, haciendo que la organizacion sea mas adaptable y creativa.

En resumen, la comunicacion eficaz es el eje que conecta todos los aspectos de una

organizacion, desde la estrategia hasta la ejecucion, y es indispensable para su éxito a largo plazo.
PLAN DE COMUNICACION

Un plan de comunicacion es un documento estratégico que define cbmo una organizacién
o individuo comunicara informacion clave tanto interna como externamente. Su propdésito
principal es asegurar que los mensajes sean claros, coherentes y lleguen al publico adecuado en

el momento oportuno, utilizando los canales de comunicacion mas efectivos.

El plan de comunicacion establece los objetivos de comunicacion, identifica los pablicos
objetivo (como empleados, clientes, socios, medios de comunicacion, etc.), define los mensajes
clave que se desean transmitir, y selecciona las tacticas y canales que se utilizaran para difundir
esos mensajes. Ademas, incluye un cronograma para la implementacién de las acciones de

comunicacién y métodos para evaluar su efectividad.

En resumen, un plan de comunicacion es una hoja de ruta que guia como se manejard la
comunicacién en una organizacion para apoyar sus objetivos generales, mejorar la colaboracion

y la eficiencia, y gestionar la percepcion publica.
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El plan de comunicacion interna para el personal de Mantello Neuméticos se centra en
asegurar que todos los empleados estén alineados con los objetivos de la empresa, se sientan
motivados y puedan desempefiar sus funciones de manera efectiva. Los objetivos principales
incluyen alinear al equipo con la misién, vision y metas de la empresa, fomentar un ambiente de
trabajo positivo, mejorar la eficiencia y la colaboracién, desarrollar el talento interno y gestionar
el cambio de manera efectiva. Estos objetivos se centran en crear una comunicacion clara, abierta

y bidireccional, que apoye tanto el bienestar de los empleados como el éxito organizacional.

Los mensajes clave del plan destacan el compromiso de Mantello con la calidad, la
importancia del trabajo en equipo, la innovacion y la mejora continua, el crecimiento profesional
de los empleados y el cuidado del bienestar de todos. Estos mensajes se transmitiran a través de
diversos canales de comunicacién, como boletines internos enviados por correo electrénico,
reuniones de personal regulares, una intranet corporativa para acceder a informacion clave,
tablones de anuncios en areas comunes, y herramientas de mensajeria interna como Slack o
Microsoft Teams. Ademas, se realizaran encuestas periddicas de clima laboral para obtener

feedback y ajustar las estrategias de comunicacién segun las necesidades de los empleados.

Para fomentar la participacion y el compromiso del personal, se implementaran
estrategias como el reconocimiento y las recompensas a empleados destacados, la oferta de
capacitaciones regulares en temas relevantes y programas de bienestar que promuevan la salud
fisica y mental de los empleados. Ademas, se estableceran canales de retroalimentacion para que
los empleados puedan compartir sus sugerencias e inquietudes, garantizando un seguimiento
adecuado de sus propuestas. En cuanto a la gestion del cambio, la comunicacion sera transparente,
explicando claramente los motivos y el impacto de cualquier cambio en la empresa, mientras se

ofrece capacitacién y apoyo durante las transiciones.

El plan se implementara en varias fases. En los primeros meses, se lanzara el boletin
interno, se estableceran reuniones regulares por departamento y se desarrollara la intranet
corporativa. Posteriormente, se iniciard un programa de reconocimiento de empleados, se llevara
a cabo la primera encuesta de clima laboral y se comenzara el primer ciclo de capacitaciones
internas. Finalmente, se lanzardn programas de bienestar para el personal y se evaluara la

efectividad de las estrategias de comunicacién, realizando ajustes segun el feedback recibido.

Este plan de comunicacion interna estd disefiado para crear un entorno de trabajo
colaborativo, informado y motivado, en el que los empleados se sientan valorados y alineados

con los objetivos de Mantello Neumaticos. La implementacion de estas estrategias permitira
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fortalecer la cohesion del equipo, mejorar la eficiencia operativa y asegurar que todos los

empleados contribuyan al éxito continuo de la empresa.

CONCLUSIONES

En conclusidn, este trabajo ofrece una vision integral de Mantello Neumaticos, abordando
de manera exhaustiva los aspectos fundamentales que definen su funcionamiento interno y su
interaccion con el entorno competitivo. A lo largo del trabajo, se ha profundizado en la historia
de la empresa, lo que permite comprender su evolucién desde sus inicios hasta su situacion actual,
marcando los hitos mas importantes que han moldeado su identidad. La revision de las sucursales
proporciona un panorama de la presencia geografica de la empresa, destacando su expansion y

las estrategias de localizacion que han favorecido su crecimiento.

El analisis de la vision, mision, valores y cultura organizacional de Mantello Neuméticos
revela la filosofia que guia sus acciones y decisiones estratégicas. Estos elementos no solo
delinean la direccién a largo plazo de la empresa, sino que también reflejan su compromiso con
la calidad, la innovacidn y la satisfaccion del cliente. La cultura organizacional, en particular, se
muestra como un pilar clave para el éxito de la empresa, ya que fomenta un entorno de trabajo

colaborativo y orientado a resultados.

La encuesta realizada a los empleados es un componente central del analisis interno,
aportando informacion valiosa sobre la percepcion del personal respecto al ambiente laboral, la
comunicacién internay las oportunidades de desarrollo. Las conclusiones de esta encuesta revelan
tanto las fortalezas de la organizacion en términos de satisfaccidn y cohesion, como las areas que
requieren mejoras para optimizar el rendimiento y la motivacion del equipo. Este ejercicio de
introspeccién organizacional es fundamental para la implementacion de estrategias que

promuevan un clima laboral saludable y productivo.

La estructura organizacional de Mantello Neumaticos se ha analizado detalladamente,
incluyendo la configuracién de la empresa y la representacion grafica mediante un organigrama.
Este andlisis permite entender cémo se distribuyen las responsabilidades y como se
interrelacionan los diferentes departamentos y funciones dentro de la empresa. EI manual de
organizacion complementa esta seccion, ofreciendo una guia clara sobre los roles y las
expectativas para cada posicion, lo que facilita la alineacion de los esfuerzos individuales con los

objetivos corporativos.
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En cuanto al entorno externo, el analisis FODAy el estudio de las cinco fuerzas de Porter
proporcionan una evaluacion critica de las condiciones del mercado en el que opera Mantello
Neumaticos. El andlisis FODA identifica las principales fortalezas y debilidades internas, asi
como las oportunidades y amenazas externas que podrian impactar en el futuro de la empresa.
Las cinco fuerzas de Porter, por su parte, ofrecen una perspectiva sobre la intensidad competitiva
en la industria, subrayando los factores que influyen en la rentabilidad y la sostenibilidad a largo
plazo.

La cadena de valor de Mantello Neumaticos se ha desglosado en actividades primarias y
de apoyo, mostrando cémo cada una de ellas contribuye al proceso de creacion de valor para el
cliente. Este analisis es crucial para identificar oportunidades de optimizacién y eficiencia, que

pueden traducirse en ventajas competitivas y una mejor posicion en el mercado.

Finalmente, se ha destacado la importancia de la comunicacion en la organizacion. El
trabajo propone un plan de comunicacion que busca mejorar la fluidez de la informacién tanto
internamente, entre los empleados y departamentos, como externamente, hacia los clientes,
proveedores y otros stakeholders. La comunicacion efectiva se reconoce como un factor esencial
para la cohesion organizacional, la toma de decisiones informada y la construccion de relaciones

sOlidas con los grupos de interés.

En resumen, esta tesis proporciona una evaluacion completa y detallada de Mantello
Neumaticos, destacando sus fortalezas y sefialando las &reas donde se pueden realizar mejoras.
Al abordar tanto los aspectos internos como externos, y al proponer estrategias para la mejora
continua, la tesis ofrece una hoja de ruta clara para que la empresa no solo mantenga su posicién
en el mercado, sino que también continde creciendo y adaptandose a los desafios futuros. La
combinacion de un analisis riguroso y propuestas concretas asegura que Mantello Neumaticos
esté bien posicionada para enfrentar los cambios del mercado y aprovechar las oportunidades que

se presenten en el camino.
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