75356

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR

SEDE AMBATO

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CARRERA DE FORMACION DUAL EN GERENCIA DE PEQUENAS Y
MEDIANAS EMPRESAS
Tema:
Implementacién en MARIELHEZ Cia.Ltda. la Linea de Fabricacion de Carrocerias
“BUS TIPO” para ¢l transporte Urbano.
PLAN DE PROYECTO

Previa a la obtencion del Titulo de:

TECNOLOGO EN ADMINISTRACION DE PEQUENAS Y MEDIANAS
EMPRESAS

Presentado por:

GLADYS PONLUISA OJEDA

AMBATO-ECUADOR
2002.




INDICE

O PRELIMINARES. ... e 0
PO A, ... e I
AGradeCimIenO. . ..o s I
DEAICAtONIA. ... oo ]|
INEFOAUCCION ... oeiiiiiiiiiiiiie e v
1.RESUMEN EJECUTIVO ... oot 1
2. IDENTIFICACION DEL PROYECTO.....coioitiiiiiiec e 6
2.1 INEPOAUCCION. ...t 6
2.2. Planteamiento del Problema.............i 6
2.3, JUSHTICACION. ... oot e 7
3. PREPARACION Y ANALISIS. ... .o 11
3.1. DefiniCion del Proyecto. . ... ..o 11
3.2. ODJetivo GENETAL........oeiiii i 11
3.3. Objetivos ESpecifiCos. ... 11
4. ESTUDIO DE MERCADO.... ..ottt 13
4.1, Analisis del EntOrmO........oociiiiiiiiee i 13
4.4, DEMOGrafi@. ... ooe i e e e e 13
41,2, ECONOIMICO. ...ttt s s s e s e s e e n e e e e e e 13
A 1.3 CURUIAL .. e 14
4.1.4. PolItICO/LEQAl. ... 15
s I T =Y Vo) oo - R PR 16
416, NatUraleza. ... ... e 16

4.2 AnAlSIS dela Of M a. . ... e 17



4.2 1. Analisisde la ComptencCia............

4.2 2. Intensidad de la rivalid

4 2 3. Presion de los Product

ad entre los Competidores....................

0S8 SUSHIULOS. ..

4.2.4. Poder Negociador de [0S Compradores............coooioieiriiiiiiiinii

4.2.5. Poder Negociador de 10s Poveedores................

426 Analisisde la Cadenade Valor ...

4.2.7. Produccidon..................

4.2 8. Distribucion.................

4 3. Anélisis de la Demanda.

4.3.1. Propuesta de Valor.....

432 Segmentacion de Mercado................

4.4 Estrategias....................

4.4 1. Analisis Estructural y Estrategia Competitiva.................

4.4 2 Estrategia de MercadoteCnia..........oooooiiiii

5. ESTUDIO TECNICO.........

5.1. Ingenieria del Proyecto..
5.1.1. Tamaiio del Proyecto..
5.1.2. Localizacion...............
5.1.3. Estudio del Proyecto...
5.1.4. Productos Sustitutos...

5.1.5. Estudio del Proceso....

5.1.5.1Descripcidn del ProCes0.. ...

5.1.6. Estudio de insumos ...

5.1.6.1. Materiales Directos..

5.1.6.2. Materiales Indirectos

17

20

22

22

23

24

26

27

28

29

29

32

32

33

35

35

35

35

36

38

38

38

39

40

42



51.6.3.Mano de

51.6.4 Gastos...

Obra DireCta. . ..

5.1.7.1. Maquinaria y Herramientas................

5.1.7.2. Instalaciones SeCUNAArias. ... ..o

6.1.0rganigrama

Estructural. .

6.2 Funciones del Personal. . ... ...

7. ESTUDIO FINANCIERO. ... e

7.1. Presupuesto del Proyecto...................

7.2 Fuentes de Financiamiento. . ...

7.3. Estado de Situacion Inicial........o

7.4 Estadode Pérdidas y Ganancias..................

7.5 Flujode Caja. ..o

7.6. Estado de Situacion Final ...

10. ANEXOS.....

10.1. Fotos.........

10.2. Especificaciones del Bus TipO.........ooooiiiiii i

10.3. Bibliografia

44

44

44

44

48

50

50

50

54

54

54

56

57

59

60

62

62

62

63

65

65

67

70

74

72



INDICE DE GRAFICOS.

Fig. No.1. Cadena de Valor.............

Fig.No.2. Produccion.......................

Fig.No.3. Distribucion......................

Fig.No.4. Comercializacion Unidad Usada...................

Fig.No.5. Propuesta de Valor..........
Fig.No.6. Ocupacion.......................
Fig.No.7. Actividad Laboral.............
Fig.No.8. Nivel de Instruccion.........
Fig.No.9. Lugar en el que recide.....

Fig.No.10. Organigrama Estructurai

25

26

27

28

29

29

30

31

31

50



INDICE DE FOTOS

FaSe NO. T e

Fase NO. 2.

FaSE INO. B e et

FasSe NO .G o

67

70

72

73



AGRADECIMIENTO

Mi sincero agradecimiento a Marielhez Cia.Ltda. a los Sr(s) Mauricio Farifio

Gerente de la Compaiiia, Sr. David Paredes, Carrocerias Pillapa, Ing. Jorge Lozada

Asesor del Proyecto y Ec. Catalina Alvarez, quienes con su ayuda contribuyeron a la

elaboracién de este Proyecto.

Los nombres de algunos colaboradores quedan omitidos no obstante hago extensible

mi agradecimiento.



DEDICATORIA

A Dios a s padres por haberme giado
v brindado =u apoyo incondicional ¢n
todo momento para ser una
persona de blen,

Gladys



Introduccién
Este documento presenta el estudio de un provecto. con la finalidad de comprobar la
viabilidad del mismo a través de la recopilacion de informacién.
El desarrollo del provecto esta en base a los objetivos planteados . se ha realizado el
analisis de una manera general tanto el entorno externo como el interno. en cuanto al

presupuesto se ha contado con el suficiente para alcanzar con lo planteado al nicio.



-
e ) SN
R )= .
- - 2
-2 O
v -;-// \ S
N X/ \"r ()
r

£& [=mLn TECA) 6

AL 0
Z 0 yE
C /O &

5
.’}/'
-

I PARTE
RESUMEN EJECUTIVO



RESUMEN EJECUTIVO.

Marielhez Cia, Ltda. Es una empresa constituida en el afio 1989 domiciliada en la ciudad
de Ambato panamericana norte Km. 15 sector Cunchibamba. Fue creada con la finalidad
de comercializar repuestos y vehiculos usados. Desde 1995 ha comercializado solo
vehiculos nuevos para transporte Urbano, actualmente esta comercializando BUS TIPO
marca Chevrolet FTR.

El mercado objetivo es el distrito metropolitano, el mismo que exige que se cumpla con
nuevos parametros en la construccion de la carroceria como también en las marcas de los

chasis, las marcas de vehiculos permitidas son Mercedes Benz, Chevrolet, Wolkswaguen.

MISION.

Somos una empresa de la zona central del pais Ambato que provee vehiculos para el
transporte de pasajeros de las mas reconocidas marcas del pais.

VISION.

Ser lider reconocido en la distribucion de vehiculos para el transporte de Urbano de las
marcas mas reconocidas en el pais ; ofrecer a los clientes el mas completo stock de
repuestos para sus unidades ; como también el mas completo servicio de mantenimiento
para las mismas. Nos distinguiremos por la habilidad para mejorar el bienestar de nuestros
clientes empleados, proveedores y de la comunidad.

ANALISIS FODA

FORTALEZAS



- Atencion al cliente

- Venta de paquete completo Chasis carrosado

- Financiamiento directo hasta cuarenta y ocho meses

- Ubicacion geografica de la empresa en un punto estratégico

DEBILIDADES

- Falta stock en chasis.

- Escaces de personal capacitado en la construccion de Carrocerias

- Falta de capital para la adquisicion de mas unidades nuevas

- Stock alto de la unidades usadas que se recibe como parte de pago

- La tasa de interés aun sigue siendo alta con respecto a las tasas de interés
internacionales

OPORTUNIDADES

- Renovacion de la unidades en la mayoria de la cooperativas de transporte

- EIALCA.

AMENAZAS

- Ingreso de unidades exoneradas

- Mercado Oligopolico

- Apertura de ALCA en el ano 2005

- Politicas gubernamentales que adopte el gobierno como el incremento del iva;

creacion de nuevos impuestos que todo esto se traslada al consumidor.

El mercado al que se llega con el producto es el distrito metropolitano. Con la ejecucion

de este proyecto se trata de afianzar la calidad en la construccion de la carroceria.



Aprovechar un activo muy importante que son las instalaciones fisicas que se dispone.
Con este proyecto se fortalecera la actividad principal de la empresa que es la

comercializacion del paquete completo, chasis carrosado.

Para fortalecer la actividad se ha adoptado las siguientes estrategias :

W Se realizara la construccion de la carroceria de acuerdo al cuadro de reservaciones

B Fortalecer la ubicacion de las unidades nuevas a clientes con un minimo del 40% de
entrada, para no arriesgar capital.

B Exigir el certificado de socio activo de una cooperativa para tener la seguridad que la
nueva unidad vendida a crédito inmediatamente se ponga a trabajar y evitar con esto
los problemas de recuperacion de Cartera.

B Mantener la recepcion del vehiculo usado como parte de pago de la unidad nueva pero
de solo de 10 afios atras.

® Mantener el financiamiento hasta los 48 meses de plazo para el pago de unidades
nuevas y de hasta 36 meses de las unidades usadas.

B El precio del paquete siempre sera fijado de acuerdo a la competencia .

La ejecucion del proyecto se esta realizando en la actualidad, se empezo con la compra

de material y herramientas y seleccion de personal desde febrero del 2003. La primera

carroceria esta planificada entregar el 30 de junio del 2003.

La responsabilidad de este proyecto esta a cargo del gerente, el mismo que controlara

el cumplimiento de las disposiciones.

La efectividad de las estrategias planteadas anteriormente, dependera del cumplimiento

de las mismas , y se evitara futuras complicaciones en la recuperacion de cartera. El



afan no es la cantidad de vehiculos vendidos, sino la cantidad de clientes responsables que
s¢ pueda servir con las unidades para transporte urbano.

En cuanto al presupuesto general de la empresa | se vera afectado porque para el ano
2003 se ha destinado $ 15.000 para cada carroceria construida independiente del costo
del Chasis.

El éxito o fracaso de este proyecto depende del involucramiento de todos quienes
conforman Mariclhez Cia 1.tda, de la capacidad para trabajar en conjunto buscando
siempre el bienestar de la empresa esto se vera reflejada en el mejoramiento de nivel de

vida de sus clientes internos y externos.
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2 I1dentificacion de Provecto.

2.1 Introduccion.

Mariethes Cia. Lida. es una empresa pluripersonal. juridica. constituida en el ano
1089 domiciliada en la ciudad de Ambato. panamericana norte. km. 15 sector
Cunchibamba. Inicialmente fue constituida con la finalidad de comercializar
repuestos. 1ehiculos usados. v accesorios. Desde 1995, con el nuevo decreto
gjccutivo  que  prohibe la importacion de vehiculos v repuestos usados. s¢ ha
comercializado solo vehiculos nuevos para transporte de pasajeros.

En el afio 1998 se importd las primeras 20 unidades nuevas marca International. la
construccion de las carrocerias se realizo en la empresa. Actualmente se comercializa
« chiculos marca Chevrolet. En el afio 2003 se planifica la comercializacion de los
chasis carrosado marca Volkswagen.

El mercado de vehiculos para transporie de pasajeros es muy amplia. En el Ecuador
se distribuye las marcas Hino. Chevrolet, Hvundav. Mercedes Benz. Ford.
Internacional. Asia Molors entre otras.

La construccion de las carrocerias se dejo de realizar en la empresa a raiz de la crisis
del 2000 v la empresa experimento recorte de personal. Actualmente se tiene un
contrato con un taller en donde fabrican las carrocerias para los chasis que se
comercializa.

2.2. Planteamiento del Problema.

Contextualizacion.

Hov en dia existe tecnologia avanzada en el area de la fabricacion de carrocerias.
paises como Brasil. por su competitividad y experiencia. Hevan anos de antelacion
a paises como el nuestro. la utilizacion de tecnologia de punta en esta area. sus

unidades carrosadas se importa a nuestro pais. por tener un sistema econdmico mas



estable que el Ecuador y poseer moneda propia y menor colizacion del dolar
americano ha sido rentable la comercializacion de estas unidades .

El sector carrocero en el Ecuador. se ha sometido a un proceso de integracion. El
nicho de mercado en el que se trabaja, como es el distrito metropolitano ha integrado
a las empresas para fabricar carrocerias tomando en cuenta las especificaciones
técnicas que exigen para ser calificadas la nuevas unidades.

En la actualidad se esta realizando las gestiones necesarias, para que las carrocerias
que se construyan para los chasis que se comercializa en la empresa, califiquen en
el distrito metropolitano.

Situacion Conflicto.

Por evidente que ha sido en los ltimos afios, se han destacado algunos paises en
Sudamérica en la fabricacion de carrocerias para buses. por su posecionamiento en el
mercado tanto inlerno como externo, la innovacion en los modelos, capacitacion
permanente al recurso humano. en disefio v construccion de carrocerias. Ademas los
paises vecinos mantienen politicas econdmicas mas estables y les favorece para
obtener un producto terminado a bajo costo, entonces las grandes cooperativas de
transporte Urbano optan por la importacion de Colombia, Brasil y Chile. Todo esto
ha afectado directamente al sector carrocero, especialmente a los pequefios talleres
que tienden a desaparecer porque no cuentan con presupuesio ni poseen cOmo
cultura la capacitacion del personal, utilizan aun las técnicas tradicionales v
manuales para la fabricacion de carrocerias que ha causado la crisis del sector
carrocero.

Todos estos factores mencionados ha generado desempleo, muchos de ellos han
optado por salir del pais.

Causas del Problema.



A raiz de Ja crisis del 2000, talleres pequefos, dejaron a sus trabajadores sin empleo
v este personal emigré a otros paises en busca de un mejor bienestar, provocando la
escazes de mano de obra calificada en esta area.

Lo anotado anteriormente alectd a Marielher. Cia. Ltda.. v se opto por no fabricar
carrocerias para transporte urbano los afios 2000,2001,2002 dejando todo la
infraestructura destinada para esta actividad sin utilizarla.

Actualmente en el area de fabricacion de carrocerias necesita modernizarse,
integrarse para evilar ser absorbidos v desaparecer.

Planteamiento del problema.

La Ausencia de reformas estructurales en lo politico econdmico, falta de proteccion a
la industria v el sistema monetario del pais incide a que no sea competilivo para con
el resto de América Latina en el area de fabricacion de carrocerias, 1anto que nichos
de mercado importantes como el distrito metropolitano ingresan buses importados
por el municipio perjudicando al sector carrocero que fabrica carrocerias para esta
plaza.

Por no existir una propuesta inmediata, es importante el desarrollo de este proyecto
para beneficio de la empresa v de la comunidad. para la empresa porque genera
inversion v productividad y beneficio para la comunidad porque se genera empleo.
2.3. Justificacion del problema.

Impacto.

La realizacion de este proyecto permitird incrementar una nueva linea de productos
en MARIELHEZ Cia Lta. la venta del paquete completo : chasis carrosado. Esto
creara nuevas plazas de trabajo, capacitacion del personal, modemizacion de la
magquinaria. utilizaciéon de la maxima capacidad de la infraestructura que posee la

empresa.
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3 Preparacion y Analisis
3 1.Definicion del Proyeclo
Implementacion  en MARIELHEZ CIA.LTDA. de la Linea de Fabricacion de
Carrocerias ~ BUS TIPO™ para el transporte Urbano.
3.2.0bjetivo General
Fabricar Carrocerias “BUS TIPO ~en la empresa MARIELHEZ CIA. LTDA. Para
mplementar una nueva linea de produccion en el area de Transporte Urbano para el
Distrito Metropolitano.
3.3. Objetivos Especificos:

- Comercializar 1 unidad mensual en el primer semestre del 2003.

- Conocer el presupuesto real que se necesita para fabricar las carrocerias



IV PARTE
ESTUDIO DE MERCADO



4 ESTUDIO DE MERCADO

4. 1. Analisis del [ntorno

Ln los tltimos 10 anos el mercado nacional automotriz a liderado a nivel de la sierra con
la marca Hino. la mayor parte de los clientes lo prefiere por su nivel de comercializacion
y por la disponibilidad de repuestos en el mercado. En los Gltimos 5 afios, con las nuevas
disposiciones del distrito metropolitano de Quito, que es el mercado potencial. se ha
buscado otras marcas que sean aceptadas para trabajar en esta plaza, es asi que de las 20
unidades marca Internacional que sc importo las 19 unidades estan en Quito.
Actualmente la marca Chevrolet Isuzu ha sido aceptada, razon fundamental para que se
comercialice

[a demanda de unidades ha crecido, los propietarios de los automotores tienen que
cumplir con las nuevas disposiciones que exigen la modernizacion del servicio con
unidades nuevas y que no afecte al medio ambiente .

Entorno Externo

4.1.1. Demografia.

En cuanto al nimero de clientes, desde septiembre del 2001 a Diciembre del 2002 se ha
incrementado. Desde entonces, la demanda aumenta porque el parque automotor ha
crecido. el servicio de transporte urbano esta llegando hacia los barrios mas alejados.
Con la comercializacion de los vehiculos marca chevrolet Isuzu afio 2002 se ha logrado
comercializar como minimo ! unidad por mes.

4.1 2. Econdmico.

A partir de la crisis del afio 2000, el constante cambio que ha sufrido el pais y por carecer

de un modelo economico claro, sencillo, adaptado a nuestra realidad, ha provocado que



la inflacion no baje. El tipo de cambio rigido, elecciones, el sistema de la dolarizacion
adoptado a partir del marzo del 2000 no han sido suficiente para que se cstabilice la
economia del pais.

El alza en los precios del barril de petroleo a causa de la guerra en el medio oriente solo
ha permitido cubrir con estos excedentes las cuentas pendientes que tiene ¢l estado para
con los diferentes ministerios, no ha sido posible utilizar estos excedentes para la
reactivacion economica del pais. No existe un fondo que incentive al desarrollo de la
pequena empresa.

Las secuelas de la crisis no ha sido superada, los costos de produccion de una carroceria
es alta, v esto se traslada al consumidor final, quien compra el paquete completo.: chasis
carrosado.

Los precios de lubricantes, repuestos para el mantenimiento de los vehiculos con la
dolarizacion también se elevaron, esto ha provocado la baja del poder adquisitivo del
cliente, disminuyendo su capacidad de pago a 1300 délares y un maximo de 1.725
dolares mensuales siempre y cuando tengan otros ingresos adicionales.

Otro factor son los emigrantes, no envian la misma remesa de dinero que hace un afio
atras .cuando la mayoria de ellos conseguian empleo con mayor facilidad, en la actualidad
muchos han sido deportados al Ecuador. Algunos de ellos se han quedado sin empleo,
por ¢l cambio de la politica y leyes de extranjeria en Espana que es el pais destino de los
ecuatorianos que han salido en los dos dltimos afios.

4.1.3. Cultural.

El comportamiento de los clientes ha cambiado de una forma radical a partir de marzo del

2000, la rebaja de la tasa de interés al 20 % vy las facilidades que ofrecen las
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concesionarias  para adquirir vehiculo nuevo , a parte de la influencia del Distrito
Metropolitano que exigen que las unidades sean ecologicas para evitar la contaminacion
del centro de la ciudad. Son factores que influyen en el comportamiento de compra tanto
que hoy en dia prefiere comprar una unidad nueva a una usada debido a las ventajas que
representa en su rendimiento en el trabajo y por el costo de mantenimiento de un vehiculo
nuevo es mucho mas barato dar mantenimiento a un usado.

4.1.4. POLITICO /LEGAL.

En este ambito la base politica legal ha favorecido a pocos empresarios involucrados en
la linea automotriz del pais.

El gobierno Nacional en Enero de 1995, por decreto ejecutivo puso fin a la importacion
de vehiculos y repucstos usados, las concesionarias se encontraron con el obstaculo de
que las unidades usadas se ofrecian a menor precio y contaban con una variedad de
repuestos usados para el mantenimiento de las unidades .

El afan de los gobiernos seccionales de adoptar como politica la proteccion del medio
ambiente, han decretado que no pueden ingresar unidades que contaminen y que no pasen
el control que miden el nivel de contaminacion que produce un automotor.

El arancel que se pagaba para el ingreso de unidades superiores a 5 toneladas e inferior a
20 toneladas en el afio1998, era del 14 %. En la actualidad por las unidades de este
mismo tonelaje se paga un arancel del 10%; es un factor fundamental para que el precio,
de las unidades haya bajado y pueda ser accesible para cualquier consumidor que desea
invertir en un bien material.

El sistema financiero, desde marzo del 2000, entré en una profunda crisis. Hasta la

actualidad no han devuelto los dineros a quienes mantenian polizas de 500.000 y un
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millon de délares. T.a proteccion de los dincros de los cuenta ahorristas es hasta un
maximo de 8000 dolares en caso de que una institucion {inanciera entre en crisis, una
razon fundamental para que el ciudadano no confie sus ahorros a una institucion bancaria
y prefiere invertir en bienes muebles e inmuebles.

En la actualidad, lo politico a tocado fondo. Ningun ciudadano cree en sus gobernantes
por casos de corrupeion que se denuncian a diario. Ll gobierno actual aun no goza de la
suficiente credibilidad por sucesos ocurridos con los gobernantes de los tltimos 7 afios
tanto que a los dos ultimos el pueblo los derroco por su mala administracion.

4 1 S TECNOILOGIA.

Hoy en dia la tecnologia esta presente en todos los ambitos, con el afan de simplificar las
cosas y actividades .

Ll nivel tecnologico es innovador, cambiante y obliga a que los procesos necesiten que se
mejoren, es asi que en la fabricacion de carrocerias siempre hay mejoras en cuanto a los
procedimientos para su fabricacion para lograr ¢l abaratamiento de costos. Fn cuanto ha
herramientas y matcriales hay innovaciones, los proveedores ofrecen lo ultimo vy
moderno. Esta renovacion implica una inversion considerable para la adquisicion de
moderno equipo para trabajar con eficiencia y eficacia.

En cuanto a la tecnologia de los chasis; todos en la actualidad tienen un sistema
electronico, solo los talleres autorizados pueden dar este tipo de mantenimiento para la
revision mecanica que necesitan las unidades nuevas, los sistemas de diagnostico del
vehiculo en la actualidad son computarizados.

4.1.6. NATURALEZA.
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Los fenomenos naturales, como una erupcion, terremotos, repercuten en la economia de
un pais vy por consiguiente en el poder adquisitivo de cada ciudadano, lo que afecta
directamente a la actividad economica de la empresa.

Fl pais esta expuesto a cualquier desastre natural por la ubicacion geografia y regiones
naturales que posec. Dentro del presupuesto general del estado no tiene un plan de
contingencia, como tampoco tiene planificado la cantidad de fondos para destinar ante
posibles desastres naturales y esto se convierte en una cadena que a la final afecta a
empresas que no tienen solidez .

42. ANALISIS DE LA OFERTA

4.2 1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Comercializar vehiculos usados en el sector es dificil porque es una plaza en el que estan
inmersos incluso los comerciantes informales, en lo que es vehiculos nuevos se encuentra
oligopolizado. Los grandes oligopolios y sectores de poder han logrado que se legislen
leves a favor de ellos, entonces la competencia es desleal porque los sectores quienes
tienen poder economico no tienen necesidad de hacer grandes esfuerzos para competir
con quienes ofrecen igual servicio.

Nuevos Ingresos.

En esta area no existe una amenaza de nuevos ingresos ; la politica economica del pais
que es inestable, la banca que no ha logrado recuperar confianza para la administracion
de fondos. la tasa de interés bancario que a pesar de la dolarizacion no llega a tasas
internacionales son factores determinantes para que los nuevos ingresos en este sector no

sea tan facil.
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tiene que negociar la forma de pago luego de la adquisicion de las primeras unidades
porque no siempre se cuenta con los recursos suticientes.

Acceso a los Canales de Distribucion.- Es un limitante importante si es un nuevo ingreso,

tomando en cuenta, si no se ha alcanzado la madurez suficiente en el medio se topa con
obstaculos como por ejemplo: no conocer a los clientes por region o por provincias, el
no saber las necesidades del cliente segin su ubicacion geografica y nivel de solvencia
porque muchas veces se tiene que diferir en cuanto a la entrada y plazo a financiar ; por
esta razon muchas casas comerciales con mas experiencia en el sector las ventas de sus
vehiculos lo hacen a través de instituciones bancarias ; de esta manera se aseguran su
capital y no arriesgan con clientes que no cumplen sus obligaciones.

Desventajas en costo Independientes de las Economias de Escala.

Ubicacion Favorable .- La empresa esta ubicada en la panamericana Norte via a Quito,

factor que ha sido muy beneficiosa, tanto que no es necesario la publicidad y propaganda,
la ubicacion geografica es importante porque es un factor que influye para el normal
funcionamiento de una empresa ademas debe estar en un lugar por donde sea de facil
acceso v que se pueda observar.

La empresa esta en un sector estratégico, la mayoria de los clientes son de distintas
provincias, al viajar a Quito puede observar en el patio de exhibicion los vehiculos que
estan disponibles para la venta.

Subsidios Gubernamentales.- Es un limitante importante para el sector si el estado

permite la importacion a las cooperativas con exoneraciones, puede afectar a las ventas

de los distribuidores de los vehiculos.
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Politica_ Gubernamental - La legislacion de nuevas leyes afectan a empresas pequenas

tanto que muchas tienden a desaparecer por no podersc ajustar a las nuevas
disposiciones.Otro factor limitante, para el ingreso a esta linea es la situacion del pais al
no tener estructurado cambios profundos para nuestra economia y no sea fragil ante
cualquier crisis que deba enfrentar el Ecuador . El poder adquisitivo del individuo ha
bajado v se percibe al no tener nuevos pedidos. Influye demasiado ¢l valor del pasaje: de
eso depende que un cliente decida su compra, al mantener el valor bajo vy el
mantenimiento del vehiculo con precios altos provoca que los clientes se mantengan al
margen y no puedan renovar su unidad. Hoy en dia ha favorecido la politica del distrito
metropolitano dando un periodo de vida (il a los buses que pueden trabajar en la ciudad,
esto influye en la decision de comprar unidades nuevas pero otros han salido de esa
actividad.

Las barreras mas altas para el ingreso a este sector es el mercado oligopolico de algunas
empresas distribuidoras de vehiculos.

422 INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

Fn la comercializacion de vehiculos usados existe competencia porque muchos sin tener
la suficiente experiencia en el sector pueden acceder a esta linea, pero en la linea de
distribucion de vehiculos nuevos para transporte de pasajeros existe una competencia
desleal porque las grandes consecionarios lo tiene pocos.

Factores que producen la rivalidad entre Competidores :

nuevos de marcas reconocidas no es tan fuerte debido a que el cliente esta sometido al

distribuidor, las casas comerciales ponen como base el deposito de US5.000 dolares para
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separar el cupo para adquirir un automotor nuevo esto se liberaria si se aumenta el
numero de distribuidores y el comprador pueda cscoger entre los que mas facihidades
otorguen para la adquisicion de un automotor nuevo v los precios bajarian.

Costos _Fijos Elevados o de Almacenamiento.- Estos factores han afectado a la empresa
en estos ultimos 5 meses, debido a que los distribuidores ofrecen vehiculos nuevos con
entradas bajas vy tasas de interés bajas, influye principalmente en las unidades que se
recibe como parte de pago por concepto de negocios nuevos; esto ha repercutido en los
precios porque los vehiculos usados aun recibiendo por valores bajos no se puede
comercializar con facilidad como sucedia un ano atras ; una umdad usada en buen estado
no permanecia en el patio por mas de tres dias . lo que no sucede actualmente que
permanecen en el patio por mas de dos meses sin que se pueda vender, Los costos que
significa para la empresa es alta porque no se obtienen los réditos deseados por las
unidades usadas

Competidores diversos.- Entre los que comercializan vehiculos para el transporte urbano

no difieren mucho sus estratcgias, ellos tienen la seguridad de ser distribuidores
exclusivos de marcas de vehiculos mas reconocidas, porque los clientes en nuestro pais
son tradicionalistas y leales a una determinada marca.

Barreras de salida

Dentro del Sector se analiza las siguientes barreras de salida.

Activos_Especializados -No es una barrera tan fuerte para la salida, la empresa posee

como activo el lugar en donde se encuentre ubicado el patio, la infraestructura en donde

funciona, facilmente puede ser adquirido por cualquier persona que este interesada.



Existe una barrera importante, que es la cartera por cobrar, se ticne realizado
financiamientos a largo plazo de hasta 48 meses ademas si se planca vender cartera
quienes lo compran siempre scleccionan a clientes que son responsables en sus
obligaciones, v la empresa tendra que ofrecer en un valor mas bajo la cartera en ricsgo
lo que significa pérdida en el capital invertido.

423 PRESION DE PRODUCTOS SUSTITUTOS.

Un sustituto a este servicio seria si en el pais se establece una ensambladora de vehiculos,
si alguna cooperativa de transporte decide traer vehiculos para todos sus socios o el
cliente decide importar directamente ; otro sustituto es como pretende el Alcalde traer la
unidades nuevas a través del municipio todo esto seria un factor determinante para la baja
en las ventas.

En este sector es muy dificil desplazar del mercado a los distribuidores de los vehiculos
para transporte urbano porque entre sus ultimas cstrategias estan en aliarse con los
municipios dejando fuera a pequefias empresas.

4.2 4 PODER NEGOCIADOR DE LOS COMPRADORELS.

l.os compradores pueden forzar a la baja si se da paso a la importacion de unidades
usadas . el mercado se saturaria, el comprador puede tener alternativas para realizar la
compra de un vehiculo nuevo o usado, esto significa un estancamiento para los
distribuidores; 1o que sucedia hasta el afo 1994 ; el cliente preferiria comprar un bus afio
1992 a comprarse una unidad O Km.

Un factor que le puede dar poder al comprador es que a partir del aiio 2005 con el
ALCA v la baja de aranceles, ingresaran al pais vehiculos a prectos mas bajos que los

actuales.
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[.a desconfianza en el sistema bancario que pretieren invertir en bicnes de consumo,
bienes raices y vehiculos para asegurar su dinero, producto de la migracion a Europa. a
Estados Unidos ha crecido los ingresos de los ecuatorianos ; cuando la compra es a
crédito no es tan fuerte porque las condiciones las pone el vendedor | para nuestro caso
por la cantidad de ofertas que existe en el mercado se opto bajar el porcentaje cn las
entradas para la venta de vehiculos nuevos del 50% al 40 % .

425 PODER NEGOCIADOR DE LOS PROVEEDORES.

El poder negociador de los proveedores en el sector es muy fuerte debido a que en el pais
no existen ensambladoras de vehiculos para transporte urbano; por esta razon se
depende de los proveedores que estan en el exterior ; esto influye en los costos de los
vehiculos para que sean altos y no sean de facil acceso para los clientes y todo accesorio
que se necesita para el vehiculo se tiene que importar.

Las reglas son impuestas por los proveedores tanto que ellos trabajan a nivel de carta
de crédito : en este caso se realiza un giro al banco en el exterior donde ellos son clientes
para depositar un anticipo e iniciar el ensamble de los vehiculos que se soliciten, a parte
que se tiene que reservar cupo para la fecha que ellos puedan entregar el pedido; una vez
confirmada la fecha de entrega se tienc que realizar la cancelacion total del valor de los
vehiculos. se realiza carta de crédito a la vista con un proveedor a nivel internacional.
Con los proveedores en el Ecuador las primeras adquisiciones de chasis se realiza de
contado : las compras que se realizo en el mes de abril se pudo negociar sin importar el
numero de unidades : se acordo entregar el 50% en efectivo y el saldo a 30 y 60 dias.
Como se puede ver siempre el poder negociador del proveedor es fuerte porque hasta

ahora imponen sus condiciones.
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Por otro lado, no se tiene trabas siempre y cuando la marca del vehiculo que se desea
traer al pais no este dado, la distribucion a una determinada casa Comercial como ¢s ¢l
caso de los vehiculos marca Hino, Chevrolet Isuzu, Hyunday, Mercedes Benz  por esa
razon la empresa opto por importar los vehiculos marca Internacional en el afio 1999, y
actualmente la empresa comercializa los vehiculos Chevrolet que los adquicre de la
distribuidora autorizada AUTOI.ASA. Se opto por trabajar con ellos por el descuento
que ofrecen por el numero de unidades compradas, con esto la empresa ha bajado la
utilidad por cada bus carrosado vendido pero se continua con la actividad

4.2.6 ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR.

Porter define el valor como la suma de los beneficios percibidos que el cliente recibe
menos los costos percibidos por €l al adquirir y usar un producto o servicio. l.a cadena de
valor es esencialmente una forma de analisis de la actividad empresarial mediante la cual
se descompone una empresa en sus partes constitutivas, buscando identificar fuentes de
ventaja competitiva en aquellas actividades generadoras de valor.

l.a cadena de valor que se genera desde la adquisicion del chasis hasta la entrega del

paquete completo.



CADENA DE VALOR

A c D

Cliente compra ]
Reserva a proveedor Carroceria
Cupo Chasis

Bus Nuevo

Vehiculo
Usado como
Parte de

Pago

Fig.No. I Cadena de Valor.

En el grafico de la figura No. | se esquematiza la cadena de valor que se forma desde la
reserva del vehiculo nuevo hasta la entrega de la unidad.

(A) Es la reservacion de cupo que realiza el chente para la adquisicion de la unidad
nueva. En base a esta reservacion se programa la construccion de carrocerias v la fecha
de entrega.

(B) Una vez firmado un contrato de reservacion de cupo, se procede a la compra del
chasis . operacion que se realiza de contado.

( C) El chasis torpedo ingresa a la empresa para que posteriormente s¢ traslade al taller
de las carrocerias.

(D) Normalmente el chasis permanece en el taller de 20 a 25 dias, porque se inicia la
construccion de la carroceria antes de la adquisicion del chasis, terminada esta ctapa se
rcaliza.

(F) La venta formal de la unidad v la respectiva legalizacion de los documentos para la
entrega al cliente.

(F) E1 95% de los clientes reservan el cupo y dejan como parte de pago el vehiculo
usado el mismo se recibe 15 dias antes de la entrega de la unidad nueva. como también el

valor de la entrada tiene que cubrir en su totalidad .
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(G) Las unidades usadas se las exhibe en los patios de la empresa.

Tanto la venta de las unidades nuevas y usadas se realiza a crédito con financiamiento
directo. con un minimo del 40% de entrada, las unidades nuevas se hace hasta un plazo
maximo de 48 meses y las unidades usadas a un plazo maximo de 36 mescs a tasas de
interes del mercado.

Por la falta de facilidad para acceder créditos en los bancos se adopto la medida de
trabajar con las unidades nuevas bajo reservacion, con esto se asegura la venta de la
unidad que s¢ compra para ser carrosada.

{as unidades usadas es mas dificil darlas en venta, la mayor parte de los clientes desean
adquirir unidades nuevas porque asi lo exigen el lugar donde las ubican.

427 PRODUCCION

En el grafico esta esquematizado la linea que maneja la empresa. y el nivel de

importancia.

AMPLITUD
BUSES VEHICULOS
PEQUENOS
Nuevos n,1 _ Automoviles n.3
Usados n,2 Camionetas n.4

Figura N.2 Linea de Vehiculos de Martelhez.

La linea mas importante son los buses que es el objetivo principal de comercializacion de
la empresa. Dentro de la linea de buses esta (n,1)los buses nuevos O.km. y (n.2) los buses

usados que se¢ recibe como parte de pago.
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La otra linea son los vehiculos pequefios que es una linea no muy significativa para la
empresa (n.3; n4), se recibe como parte de pago de los buses que se venden sean nuevos
o usados.

El servicio de mantenimicnto y suministro de repuestos para las unidades nuevas(n, 1) les
brinda los distribuidores en la ciudad de Quito. A cada cliente del bus nuevo se le entrega
una garantia para que pueda acercarse a estos talleres realizar los chequeos normales de
las unidades nuevas, los clientes no tienen inconvenientes porque todos las unidades
nuevas estan en Quito. Fn cuanto a servicio de mantenimiento y repuestos de los buses
usados cada cliente 1o hace en talleres que ellos conocen y repuestos los compran de los
distintos almacenes que existen en el pais para cada marca de vehiculo que ellos poseen.
4.28. DISTRIBUCION

Es esta figura esquematiza como se maneja la distribucion en la empresa.

A B C
[Eroveedores} | Marielhez } {consumidor
l de constuye | |  Final
| Chasis | la carrocerfa’> l Chasis
I I | Carrosado

Figura N.3_ Esquema de Distribucion de Vehiculos.

La empresa adquiere el chasis de los proveedores y se encarga de todos los costos de la
construccion de la carroceria. al consumidor final se lo entrega el bus carrosado.

(A)La compra de los chasis nuevos se realiza en base al nimero de reservaciones por los
clientes como también acorde al contrato que se realizd al inicio de la negociacion.

[l transporte desde el proveedor hasta la empresa lo realiza bajo su cuenta y riesgo, el

traslado hasta donde s¢ construye la carroceria lo realiza los empleados de Marielhez



Cia.l.tda.. una vez terminada la construccion de la carroceria retorna a los patios de la
empresa .

(B) La empresa es intermediaria entre la distribuidora autorizada en el pais y cl
consumidor final.

(C) Cliente Final.

En este gratico se explica como se comercializa la unidad usada.

A B C

Unidad usada consumidor
cOmo parte ingresa final

pago de bus a stock bus usado
Nuevo empresa

Figura N 4. Comercializacion Unidad Usada.
(A)Las unidades usadas quc se recibe se traslada hasta un mecanico para detectar el
estado mecanico en que se encuentra la unidad.

(B)Retorna al patio para su venta.

(C) Cliente cuando se rcaliza la venta.
La transferencia del titulo se lo hace directamente del distribuidor al consumidor final:
con una prenda industrial por el financiamiento que hace la empresa
En el caso de las unidades usadas sc¢ hace la transterencia del titulo a la empresa. Luego,
cuando es crédito. se lo transfiere al consumidor final a través de un contrato de compra
venta con reserva de dominio.
4.3. ANALISIS DE LA DEMANDA
4 3.1. PROPUESTA DE VALOR
En este grafico se explica en forma esquematica la propuesta que ha elaborado la

empresa.



A B D E
Separa construccion carroceria Venta | T credito
Cupo en la empresa N Paquete Directo hasta
Con $ 5000 chasis carrosado - Completo 48 mese

Se recibe el Vehiculo
. .—..___PArte de pago

Figura N 3
La propuesta es como se indica en el flujo -

(:A) Reserva el cupo con 5 000,00

(B) Se procede a la contruccion de la carroceria,

(C) En este lapso de tiempo ¢l cliente entrega la unidad usada.

(D) Se entrega la unidad carrosada. de acuerdo al cuadro se reservaciones. la venta se lo
realiza con un 40% minimo de entrada | financtamiento dirccto hasta 48 meses. la
garantia y asistencia téenica los da Autolasa.

(L) Credito directo hasta cuarenta v ocho meses.

4.3.2. SEGMENTACION DE MERCADO

kL analisis se ha realizado en base a los datos que se tiene de las hojas de Vida de los
clientes quiénes han adquirido las unidades de transporte a crédito.

a.- DEMOGRAFICA ;

Genero el 100% es masculino

LCdad 35 a 50 aiios

Estado Civit - el 99%; es casado
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Profesion : El 1% profesionales en las ramas de medicina, administracion; 99% choferes
profesionales que adquieren unidades para tener un ingreso extra a su actividad

econOmica habitual.

. 1% profesionales otras ramas

B 99% choferes profesionales

Fig. 6 Ocupacion.

Actividad Laboral : Labora en la unidad de transporte el 5% y el 95% contrata chofer

I 5% Trabaja el propietario

B 95 % Contrata chofer

fig.7. Actividad Laboral.

Nivel de Educacion : El 13% tiene instruccion superior, 85 % es bachiller y el 2% no ha

culminado el bachillerato.
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2% 439,

" 2%No es bachiller
B 13% Instruccion superior
85% Bachiller

85%

fig.8. Nivel de Instruccion.
Domicilio - El 95% de los clientes son de la provincia de Pichincha especialmente de
Quito. El 5% son clientes de la Costa, del Oriente y de las demas provincias de la

sierra.

17 5% Otras Provincias

Bl 95 % Provincia de Pichincha

Fig.No.9. Lugar en el que recide.

Sector - Todos residen en el sector Urbano, sectores como Tumbaco, Calderon Valle de
los Chillos, Yaruqui, Puembo, Llano Grande.

El nivel de satisfaccion varia entre quienes adquieren unidades nuevas y usadas, si un
cliente adquiere unidades nuevas no tiene inconvenientes con el funcionamiento del
automotor, cuando es afectado por paros, traslado a lineas en donde la afluencia de
pasajeros es baja o por situaciones fortuitas; entonces tiene dificultades para reunir el
valor de la letra a pagar, en estos casos se permite que el cliente tenga unos 2 a tres dias

para cancelar el valor de la letra de cambio sin recargos.



Cuando adquieren unidades usadas, los propietarios lo ingresan al taller de mantenimiento
para conocer como esta funcionando realmente el vehiculo, por esta razon se da unos 15
a 20 dias de gracia para evitar que el cliente, al primer mes, incumpla y manifieste la
insatisfaccion con la unidad que ha adquirido . Para estos casos, dependiendo del nivel de
gravedad, se reconoce por parte de la empresa un 60% del costo del arreglo para que la
unidad esté en Optimas condiciones para trabajar .

En la actualidad se cuenta con un 30 % de clientes nuevos gracias a la comercializacion
de unidades marca Chevrolet que los estan realizando desde el mes de Octubre del 2001
4.4. ESTRATEGIAS

4.4.1. ANALISIS ESTRUCTURAL Y ESTRATEGIA COMPETITIVA

Con el analisis de las cinco fuerzas competitivas, se ha sacado como conclusion que los
grandes limitantes son la inestabilidad politica econémica del pais, el mercado
oligopolizado existente, que a pesar de la dolarizacion aun no esta completamente
estabilizada, ha repercutido de una manera negativa a la consesion de créditos bancarios
en cantidades importantes .Para el normal desarrollo de esta actividad se ha optado por la
adquisicion de unidades de un concesionario en el pais reduciendo de esta manera la
utilidad.

[.a estrategia que se aplica es ubicar las unidades nuevas a quienes tienen suficicnte
capacidad de pago. que sus ingresos no solo dependan de la unidad que compran sino
que tengan ingresos adicionales ; a parte de que se recibe los vehiculos como parte de

pago para completar la entrada.



También es importante acotar que el financiamiento se lo hace directamente que es lo que

el cliente en la mayoria de las veces prefiere, se siente mas seguro de no perder la unidad

al ocurrir un retraso por situaciones fortuitas.

442 ESTRATLEGIA DE MERCADOTECNIA.

Un tipico plan de estratcgia cs el que se muestra a continuacion.

Mercado Meta - Fl distrito Metropolitano de Quito

Posicionamiento : Comercializacion de paquetes completos(chasis carrosado) acorde

la preferencia y posibilidades del cliente tanto en marca y precio

del vehiculo.

Linea de Productos :  Incrementar la linea de construccion de carrocerias BUS TIPO en
La empresa. para garantizar la calidad en el producto final que

es chasis carrosado.

Precio S¢ manejara precios acorde a la competencia .
Servicio Mcjoramiento del mismo en cuanto a calidad en la construccion de
carrocerias.

Promocion de Ventas :Con cl objetivo de captar mas clientes, bajar la tasa de
interés a quién de mas del 50% de entrada en la venta de una
unidad.

Investigacion y Desarrolto : Realizar un estudio profundo de investigacion referente a
incrementar, la linca de fabricacion de carrocerias BUS TIPO en
la empresa.

Investigacion Mercadotecnia : Invertir en capacitacion del personal para la mejor

atencion del cliente y para la investigacion de los movimientos de la competencia.
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5. ESTUDIO TECNICO.

5.1. Ingenieria del proyecto

5.1.1. Tamafo del Proyecto

L.a capacidad de produccion es una carroceria mensual. Como la actividad principal es
comercializar paquetes completos que es chasis carrosado no se puede adoptar la
produccion a escala porque la actividad no esta enfocada solo a fabricar y comercializar
carrocerias.

Se esta adquiriendo maquinaria nueva y moderna para que los procesos en la fabricacion
de la carroceria sean eficientes y eficaces.

En cuanto a los proveedores de los materiales, maquinaria, herramientas para la
tabricacion de carroceria se retomaria a E]uienes trabajaron con la empresa afos atras con
el suministro de todo lo necesario, los costos de traslado no influiria porque el proveedor
es el encargado de entregar el material en la planta en donde se realiza la fabricacion de
las carrocerias.

Un limitante importante es el tinanciero, no se puede producir mas de una carroceria al
mes que es la capacidad actual. También se maneja un capital importante para la compra
de umdades nuevas que se adquieren de contado o con plazo maximo de 60 dias plazo.
5.1.2. Localizacion.

Macrolocalizacion.

El lugar en donde se va ha llevar a cabo el desarrollo del Proyecto es en la provincia del
Tungurahua, Parroquia Cunchibamba.

Microlocalizacion.
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La direccion es en la panamericana Norte km. 15 sector Cunchibamba via Quito pasando
la gasolmera el Jardin.

Este lugar es un punto estratégico, posee las vias de acceso principales porque por ellas
transitan tanto el trasporte Urbano como interprovincial lo que facilita el transporte de
Mano de Obra desde Ambato.

La fuentes de abastecimiento estan ubicadas a 20 minutos de la empresa .

El mercado es el distrito Metropolitano de Quito que esta a 2 horas de la empresa , los
clientes quienes adquicren las unidades reciben del patio de Cunchibamba.

La disponibilidad de terrenos en esta zona es grande porque esta ubicado en la zona rural
en donde aun no existe sobrepoblacion en el lugar.

La geografia de terreno es plana, tiene un clima frio, posee los servicio basicos de luz,
agua potable, teléfono, alumbrado publico, no tiene el servicio de recoleccion de basura.
Los residuos de las carrocerias se venden a las personas que recolecta chatarra para
procesarla.

En el caso de necesidad de expansion posee el suficiente espacio fisico en la empresa.

5.1.3 Estudio del Producto.

Producto: Fabricacion de carroceria “Bus Tipo” en Chasis marca Chevrolet .
Presentacion:

Hoy : Chasis carrosado

Futuro: realizar la construccion de la carroceria en la empresa

Color:

Hoy: Se entrega pintado todo en blanco.



Futuro: con el sistema de reservacion de las unidades por parte de los clientes al
momento de la entrega se puede entregar pintado con colores que el cliente necesite.
Marca:

Hoy: En los buses que se entregan carrosados se pegan stiker con el nombre de la
empresa que ha vendido.

Futuro: Confeccionar sellos y remachar en los chasis carrosados para identificar .
Servicio:

Hoy: Se realiza la comunicacion permanente con el cliente durante el tiempo que ha
realizado el financiamiento del vehiculo

Futuro: Realizar el servicio de pos-venta a los clientes, inclusive aquellos que han
realizado la compra de contado. Comunicando acerca de los productos y mejoras que la
empresa realice en los servicios que presta para incrementar la base de clientes.
Logotipo.

Hoy: no posee

Futuro: Adoptar un logotipo caracteristico que identifique la empresa como
comercializadora de unidades para transporte Urbano.

Precio.

Hoy: Precios competitivos de acuerdo al mercado

Futuro® dependiendo del monto de ventas se incentivara a las promociones v descuentos
Financiamiento:

Hoy: financiamiento directo

Futuro: Posibilidad de financiamientos a través de instituciones financieras.

Experiencia:



Hoy: Hasta la actualidad tiene 7 afios de cstar trabajando con la comercializacion de
unidades para el transporte Urbano.

Futuro: Seguir trabajando para que la experiencia que se ha ganado hasta el momento se
mantenga pero siempre pensando en el mejoramiento continuo.

S.1.4 Productos Sustitutos.

En cuanto a fabricacion de carrocerias hay una competencia muy fuerte A nivel de
Ambato existen Talleres grandes y pequefios que fabrican carrocerias de acuerdo a los
requerimientos del cliente, el objetivo ¢s poner un valor agregado a esta actividad que es
la comercializacion de Chasis carrosados para transporte Urbano | porque existe talleres
que dan crédito solo la carroceria y los proveedores de los chasis financian solo los
chasis, la empresa, comercializa y financia el paquete completo.
5.1.5.Estudio del Proceso.

5.1.5.1 Descripcion de Proceso.

El proceso a utilizar para la fabricacion de las carrocerias bus tipo se divide en cuatro
fases.

FASE 1.

En esta primera fase se arma lo que es el piso de la carroceria para los que se utilizaran
los canales U, los refuerzos intermedios , angulos, socalos, base angulo.

Los parantes con lo que se construye el armazon de la carroceria, la parte superior de la
carroceria en donde se utiliza el pertfil

Ver Anexo No. 1.

Foto del piso v armazon de la carroceria

FASE 2



[in esta fase s¢ arma la parte posterior de la carroceria v se utiliza planchas de tol de
1716, tubo cuadrado. mesas para las que se utiliza planchas tol de 2mm |
LLa parte delantera de la carroceria utiliza tambi¢n planchas de tol de 1/16 |, plancha de
tol de Zmm. y para dar forma en la parte de los focos se utiliza fibra de vidrio.
Fl forrado de la parte superior y de los costados de la carroceria se utiliza planchas de tol
de Imm. plancha de aluminio de ITm*3m.
Se construye las puertas tanto de la parte delantera como la parte trasera. se utiliza tubos
cuadrados de 114
Ver Anexo No.2
Foto de la fase 2
FASL 3.
En esta fase se realiza cl forrado interno utilizando planchas de to! de 1/32 para ¢l pegado
de formica. corosil. moqueta. se usa isarcol. como también remaches v tornillos

Ver Anexo No.3
Foto de la fase 3
FASE 4
En esta fase se realiza los terminados de la carrocerias se colocan las ventanas . los
parabrisas. vidrios en las puertas. tarjeteros laterales en la parte superior del frente de la
carroceria , por ultimo la pintura de la carroceria.

Ver Anexo No .4
Foto de la tase 4

5.1 6 Fstudio de Insumos.



Par ¢t normal abastecimiento se detalla a continuacion los materiales .
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Directa necesaria para la fabricacion de las carrocerias.

5161

A continuacion .
carroceria

MATERIALES DIRECTOS

Matcriales Principales,

se detalla los materiales directos

mano de Obra

gue se utiliza en la fabricacion de la

NOMBRE DEL MATERIAL CANTIDAD |UNIDAD MIP UNITARIO TOTAL
ENS FN§

Angulo 1 1/4 x1/8 3mm 8 unidades 4,04 32,32
Angulo 2x1/4 6mm 3 unidades 13.57 4071
Angulo 1 1/2 3mm 10 unidades 5.58 55.80
Angulo 2x3/16 . 4mm 3 unidades 9.10 27.30
Angulo 2"x1.8 8 unidades 7,01 56,08
Canal U 125x50x5 3 unidades 24,88 74,64
Canai U 200x50x5 1 unidades 33,32 33.32
Canal U 80x40x6 3 unidades 20.22 60.66
Tee 1 1/4x1/8 1 unidades 4,80 4,80
Tubo rectangular 1/x1/2 7 unidades 2,48 17.36
Tubo redondc Negro Agua 3/4 26 unidades 5.46 141 96
Tubo 2" x2 cuadrado galvanizado 2 unidades 9.95 19.90
Omega 6.6 m. 14 unidades 8.25 115,50
Ptancha de aluminio 1,4 1x3 7 unidades 56.00 392,00
Plancha Negra antides 1.8mm 1 unidades 29,08 29,06
Plancha galvanizada 1/25 22 unidades 16.54 363.88
piancha galvanizada 1/32 4 unidades 10.79 43,16
Plancha fria 1/16(1.4) 6 unidades 18,71 112,28
Plancha fria 1/25 2 unidades 13,72 27,44
Plancha Expandida Normal 1.4(4x8) 05 unidades 20.60 10,30
Plancha catiente 1/12(2.0)1.22x2 44 3 unidades 2214 66,42
Plancha acceso inoxidable brillo 0.60 5 unidades 30,36 151.80
Platina 1 1/4 x1/8 8 unidades 2.40 14,40
Platina 1/2x1.8 suave 10 unidades 1,04 10.40
Platina 1x3/16 2 unidades 2.63 5.26
Remaches de golpe M tropicat 3/16x1/2 10 kg 4,59 45,90
Remaches pob 3/16 grandes 1000 unidades 0.21 210,00
Pasan 2.162.63
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NOMBRE DEL MATERIAL CANTIDAD  [UNIDAD MEDIP. UNITARIO TOTAL
EN$ ENS
Viene 216263
Remaches Pob 5/32 grandes 500 unidades 0.01075] 538
Remaches pob 3/16 pequiefos 1000 unidades 0017 17.00
Remaches pob 5/32 pequeno 500 unidades 0.01075 538
Remaches Pob 1/8 400 unidades 0.0084 3,36
Tornillos 12 500 unidades 0,02191 10,96
Tornillos 10 300 unidades 0,0166 4,98
[Tornillos 8 500 unidades 0.011375 5,69
pernos 1/2 12 kg 0.38 4.56
Pernos 5/16 5 kg 0.7 3.50
Pernos 1/4 12 kg 0,62 7.44
Tapones 300 unidades 0.08 2400
Rodelas de presion 1/4 12 unidades 0.03 0.36
Rodelas de presion 5/16 16 unidades 0.05 0.80
Rodelas de presion 1/2 8 unidades 0,12 0,96
Rodelas pianas general 24 unidades 0.08 1.92
Unetas 10 0.7 7.00
Tubo Aluminio 8 unidades 13.89 111,12
caucho chasis 30 metros 0.6 18.00
Anticorrosivo negro unidas 1 caneca 3422 34,22
Anticorrosivo rojo oxido 1 caneca 34,22 34,22
sicaflex 252 negro 6 6.66 39,96
sicaflex 221 negro 4 527 21.08
sika activator{tarro) 1 10,65 10.65
Sika primer 210 1 tarro 20,63 20,63
Efectrodos indura 6011 1/8 50.5 kg 1.21 61.11
caucho murcielago 14 metros 36 50,40
caucho 2 8.5 metros 4.5 29,25
Pega 3 canecas 77,27 231,81
Ruilimanes 3 unidades 3 9.00
Isarcol 25 canecas 20 50,00
TOTAL MATERERIALES DIRECTOS 2.987,35




5.1.6.2 Materiales Indirectos

Materiales indircctos que intervienen en la fabricacion de la carroceria.

NOMBRE DEL MATERIAL CANTIDAD| UNIDAD [ P.UNITARIO TOTAL
EN$ EN$
ventanas_(jucgo) 15 unidades 1.650,00 |
Vidrios puertas 4 unidades 10,5 42 00
Vidrio posterior 1 unidades 85 85,00
Vidrio tarjetero 1 unidades 50 50,00
vidrio sobre las puertas 3 unidades 8 24,00
Claraboyas 2 unidades 40 80,00
Manguera de aire 36 metros 0,25 39,00
bases de Tubo 20 unidades 1 20.00
T de plastico 25 unidades 1.5 37.50
Agarraderas de puerta 4 unidades 7 28,00
Uniones de bronce 4 unidades 1.5 6,00
\isagra de puerta 3 metros 8 24 00
Visagra 1 metros 2,52 2,52
formica 6 metros 24 144,00
cucuyas 14 unidades 2,2 30.80
Direccionales 10 unidades 6.5 65,00
Busters 4 unidades 70 280,00
Chapas Cuadradas 2 3 6,00
Esponja icm 2 1 2,00
Corocil 18 metros [S] 108,00
Moqueta 18 metros 495 83,10
Taipe 20 rollos 0,5 10,00
Chapas de gabeta 5 unidades 2 10.00
Luz de saton 5 unidades 12 60,00
Luz de media 6 unidades 10 60,00
Luz tarjetero i unidades 12 12,00
tuz Freno 2 unidades 10 20,00
swiches 10 unidades 18 18,00
portafusibles 10 unidades 0.8 8,00
Tiber 5 galones 3.5 17,50
PASA 2.998 42
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NOMBRE DEL MATERIAL CANTIDAD UNIDAD | P.UNITARIO TOTAL
EN$ ENS
VIENE 2998 42
Teflon 3 unidades 2,40 7,20
Espejos interiores 1 unidad 10,80 10,80
Espejos Exteriores 2 unidades 8.00 16,00
Lana de vidrio 1 metro 5,00 500
Acople 1 2,00 2,00
Asientos brasilefios 48 unidades 46,00 2.116,00
Fusibles de vidrio 10 unidades 0.10 1.00
Pasatubos largos 12 unidades 1,50 18,00
Boquillas 12 unidades 0,40 4.80
Bombiflos 12 unidades 0,23 2,76
Abrazaderas 3" 4 unidades 0,54 2,16
Abrazaderas 4" 4 unidades 0,89 3,56
Mangrera 4 1/2 descargue 30 cm 8,04 241,20
Manguera 3" 34 cm 4,49 152,66
pintura 2 gl 14500 280,00
Masilla 5 canecas 65,00 325,00
Lija de fierro #4 80 unidades 0,46 36.80
Lija de agua #180 50 unidades 0,31 15,50
Disco de pulir 15 unidades 1,00 15,00
Disco para fijar #36 10 unidades 0.60 6,00
Fondo primer 8 litros 5,62 44,96
Masqui 30 rollos 0,70 21,00
Papel periodico 8 libras 0,30 2,40
catalizadores 20 unidades 3,66 73,20
Masilla verde 1 litro 4,60 4,60
Wanda tifier para P.V. 4 litros 3,86 15,44
Wanda azul preparado 8 litros 7,49 59,92
Wanda Barniz Poliuretanc -
TOTAL MATERIALES INDIRECTOS 6.491,38
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S.1.6.3 Mano de Obra Directa
A continaacion se describe la mano de obra directa que interviene en ¢l proceso de
fabricacion de carrocenas.

MANO DE OBRA DIRECTA

'Descnp;a); i ~INo. vator en $ I !tigmpo e[_I_;_ Valor total |

I — semanal | ise,man,a§r ens
Maestro Carrocero 1 85  semanal. 8 {68000
Soldadores 1 1 ‘ 60 ‘se_manal' 8 4 480,00 |
Ayudante 1 R 8 | 36000
Ayudante 2 ol e [ & | 3000
Pintor B L 1. 200 1 20000
Electricista T eoo 1| 600,00
Rotulador 1 ' 45 ‘ 1 l 45,00 |
Total 0 - ) . ?-?25;,%1
5.1.64. Gastos

gastos administrativos en dolares

IAfios 2003 2004 2005 2006 2007 |
' l valor Valor valor |  valor ]__,___‘_’_f'_’_IQIf,,,
.~~~ mesend ! mesen$ | mesen$ mesen$ = mesen$ ‘
'sueldos - 1.910,00 2.062,80 { 222782 | 240605, 259853 !
uz 200,00 [ 210,00 22050 | 23153 24310
tefefono 200,00 | 210,00 22050 23153 | 24310
Agua 4000 | 4200 | 4410 | 4631 } 4862
suministro ‘ i | ;

?oficina - | 20,00 r 21,00 | 22,05 — 23,15 | 2431
o1 237000 254580 273497 | 293856' 3.15767 !

incrento de 8% en sueldos
incrento de 5% en otros servicios

5.1.7 Estudio de las Instalaciones

En cuanto a edificaciones se cuenta con el galpon con cubierta con translucidos para
aprovechamiento de la luz solar. donde se va ha realizar la fabricacion de carrocerias.
5.1.7.1 Maquinaria y Herramientas

A continuacion se detalla la maquinaria y herramicntas que se ha comprado para inicio del
proceso de fabricacion de carrocerias,



Maquinaria.

A continuacion se detalla la maquinaria.

[MAQUINARTA CANT. VALOR TOTAL
ENS EN $
CIZALLA MANUAL MARCA KUSH MODELO 3S/4L 1 212,50 212,50
COMPRESOR 6.5 HP 60GL CAMPBELL PROFESIONA 1 589,38 589,38
CORTADORA PLASMA 40AMP. 220V PROFESIONAL 1 1.153,28 1.153,28
DOBLADORA DE LAMINAS MARCA NIAGRA MODELO U 250 R 1 4.500,00 4.500,00
SOLDADORA EUROMIG 191 AMP. 220V INDUST 2 891,00 1.782,00
SOLDADORA INDURA 250 110/220 VERDE 1 338,44 338,44
TOTAL 8.575,60




Herramientas.

Acontinuacion se detalla las herramientas

46

HERRAMIENTAS CANT | VALOR TOTAL
ENS ENS
ARASANE 2AS 5 0,27 135
ALICATE 8p UMIVERSAL U5IB-84-148 STANLEY 1 6,88 6,88
ARCG U SIERRA STAMLY IPROFE 4 7.22 28.88
ATORMILLADOR DWW 257 VR 2500 RPM INDUST 2 123,41 246 82
RROCHA WIi. SON MULT 5 P 8t GA 2 3.01 5,02
BROCHA W!ILSON SREMER 312 ROLA 2 2,28 4,56
BROCHA WILSOM 1/2 P CIB 2 0,86 1,73
CABLE SOLDADORA # 4 40 1.12 44,80
CABLE SOLIDO # 10 CABLEC 1 18,88 18,88
CABLE SUCRE 3X10 AWG INDECO METROS 30 1,16 34,80
cava f 1 179 1,79
CAFETERA ADIR 70 LIBRAS PRES 1 15,76 15,76
TANDALO 20MM SLOBE DORADO 4 3,54 1416
CARETA PARA SOLOAR CON CRISTAL OBSCIIRO 2 6,13 12,26
CICEL 10 PULGADAS GRIP WELL 2 1,45 2.90
CINCEL CORTE FRIO 3/4 *8P TRUPER 2 3,07 6.14
COMBO DE 4LB STANLEY 64 5 401 3 8,23 24,69
CCHMBOC CHIHNO OE 14 LB SIN CABO 3 8,22 24,66
DESARMADOR Pl ANO GRANDE STANLFY 2 4,00 8,00
ENCHUFE EAGLE SOLDADA 504 4 6,75 27.00
ENCHUFE BLINDADO 3P POLARIZADOH2867 2 1,50 3,00
ENCHUF E INDUS CAUCHO 3 PATAS 4 0,82 3,28
EMCHUF B INDUS PATAIGALLINA S0A CAUCHO#80 3 5.81 17,43
env Plast -T-R 4000CC 6 0,29 1,74
ESCLIADRA 12P*7 1/4P 46-536 STANLEY 2 12.73 25,46
ESMERIL 8 PULGALAS DEWALT 1 199,96 199,96
ESPATULA 2 PULGADAS STANLEY 28-081 2 1,40 2,80
TLEXOMETRG STANLEY 5 mits 4 5,69 2276
GUANTFS DE CUERQ PARES 7 1,50 10,50
GUIA DE RUEDAS PLASMA 1 73,04 73,04
JUEGO BE ACOPLOS RAPIDOS 1/4 [ 6,70 6,70
LAMPARAS CIRCULARES DE 45 W 2 10,21 20,42
LLAVE AJUSTABLE FOSTATADA 100 STANI FY 1 6,24 6,24
| L AVE MIXTA 1/2P CR V 1 1,63 1,63
LLAVE MIXTA 24P CR Y 2 2,65 5,30
LLAVE MIXTA 7116P CR.V 2 1,46 2,92
LLAVE MIXTA 97160 CR.V 1 1,29 1,29
LLAVE MIXTA 10MM GR V 1 0,80 0,80
11 AVE MIXTA 11MM CR V 1 1,31 1,31
LLAYVE MIXTA 12MM CR V 1 1,39 1,39
LLAVE MIXTA 13MM CR.V 1 1,50 1,50
LLAVE MIXTA 19MM CR V 2 2,43 486
i AVE DU TURG 12p 95B- 87-G23 STANLEY 1 23,21 23,21
L LAVE DE TUBO 18p 951B-87-625 STANLEY 1 13,79 13,79
JUEGO DE LLAVES/IDADOS STANL 14PCS 1 36,89 36,89
LIJADORA DW 421 12000 OPM INDUS P/ACABAD 1 104,90 104,90
LIJADORA ANGULAR DISCQ 7 6000R 2 186,04 372,08
MANGERA 1/4 RETORZADA POR METROS 60 1,70 102,00
MANGO DF MADFRA 24p PARA COMBO DE 10LB 1 1,83 1,83
MARTILLO DE BOLA 680GR STANLEY 54.192 3 5,35 16,05
MARTILLO DE BOLA 910GR STANLEY 54-193 1 6,66 6,66
MASCARA PARA SOLDAR 1 6,63 6.63
MONOGAF A VENTILACION DIRECTA TAWWAN 2 1,14 2,28
NEPLOS 114 3 0,71 2,13
NIVEL 18 P 3 GOTAS C/ TORNI | O TROOPER 1 5,35 5.35
PASA 1.640,21
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HERRAMIENTAS CANT | VALOR TOTAL
ENS$ EN$
YL TE 1.640,21
MIVEL 24P ALUMINIO STANLLY 47-G74 1 5,52 5,52
OMEGA £ MITROS 6 8.81 52,86
OVEROLES ESTAMPANDS 12 10,36 124,32
PISTOI A NEUMATICA PARA SAL CRICHA 1 5,00 5.00
PISTOLA CROMADA i77SiLICOMNA 1 114,85 114,85
PIOLA GRANDE 2 3,97 7.94
PLAYQ A PRESION DE 4 PATAS # 10 3 3,84 11,52
PLAYS 8P G518 84-112 S1ANLEY 2 POS 1 4,27 427
PLAYO DE PRESION 1GP VISE GRIF USA 4 15,94 63,76
SULTA PLARNA DEWALT HE 5 0,98 4.90
PUNTA ESTRELLA DEWALT M1 2 0,97 1,94
PUNTA ESTRELLA OFWALT N2 3 0.98 2,94
RZMACHADG T'ACORDIGH CZLl A7MM 2 12,03 24,06
TALADRC PEUESTAL 58 3/4HP 110V 12VIILOC 1 267,00 267,00
TALADRO PERCJC 13MM DEWALT 2 12973 259,46
TALADRC 1-/23 ZIKRA PERLES 1 302,23 302,23
TALADRC DW 508 1/2 4 8A PVVR INCIUS | RIAL 2 98,86 197,72
TANQUE CO2 2 200,00 400,00
TUBO FLORECENTE QF 40W 32 1,40 44 80
TEMPLADORES 58 4 1.47 5.88
TIJERAS DERLCHA VERDF STANIEY 2 9,17 18,34
TLUFRAS 1IZQUIERDA ROWJA STANLEY 2 8.91 17,82
TOMA EAGLE SOLDADORA 50A 4 5,25 21,00
TOMA SOBREP. DOBLE POLARIZ. USA #78V 2 2,19 4,38
TOMACO. SOBREPONER EAGLE DOBLE P 2 2,84 5,68
TRONZADOR [3WB70 14P 3 2HP 3800RPM INCUST 1 235,80 235,80

TOTAL

3.844,20
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3 1.7.20 Instalaciones Secundarias.
Se cuenta con el edificio Administrativo, que esta ubicado junto al galpon la bodega, en
donde se almacena ¢l material y herramientas, la bodega esta junto al galpon evitando

desperdicio de tiempo en el transporte de material de la bodega al galpon .



VI PARTE
ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DEL
PROYECTO
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6. Estructura Organizativa del proyecto.
6.1. Organigrama Estructural.

Fig. 10 Organigrama de Marielhez.

{ Junta General de Accionistas —I

[ Presidente ]
*
Asistente
de

Gerente Gerencia
Contabilidad Ventas Caja
Auxiliar Vendedores
Contabilidad

En la Figura No.10 se detalla como esta conformado el organigrama estructural de la
empresa:

6.1.2. Funciones de. Personal.

Junta General de Accionistas.

La compaiia cuenta con una Junta general de Accionistas y las funciones principales son
las siguientes:

a) Designar y remover administradores y gerentes:

b) Designar el consejo de vigilancia, en el caso de que el contrato social hubiere previsto
la existencia de este organismo;

¢) Aprobar las cuentas y los balances que presenten los administradores y gerentes;

d) Resolver acerca de la forma de reparto de utilidades:



¢) Las demas atribuciones que por Ley le corresponden v que no han sido atribuidas a
ningan otro organismo o funcionario de la compania.

Gerente-Administrador

Las funciones principales del Gerente son:

a) Representar a la compaiia judicial y extrajudicialmente y para realizar toda clase de
gestiones, actos y contratos, con excepcion de aquellos que fueren extraiios al contrato
social;

b) Presentar el balance anual y la cuenta de pérdidas y ganancias,

¢) Cuidar que se lleve debidamente la contabilidad y cumplir y hacer cumplir la Ley;

d) Nombrar y remover a los trabajadores y personal de la compatiia, fijar sus
remuneraciones v decidir sobre las renuncias que le fueren presentadas;

¢) Presentar los informes sobre sus actuaciones a la Junta General,

[Las demas que sean necesarias para el desenvolvimiento de las actividades de la
compaiifa, y que sean exclusivas o no hayan sido atribuidas a otro organismo o
funcionario.

Asistente de gerencia.

Las funciones del asistente de gerencia son:

a) Apoyo A las actividades del Gerente

Contador.

Funciones del contador:

a) Informa y asesora en las situaciones economicas dc la Empresa.

b) Organiza, aplica y controla los sistemas de registro de todas las operaciones contables.

Auxilliar de Contabilidad.



Funciones del Auxiliar de contabilidad:

a. Control de Bancos

b Pago de Impuestos

Cajera -

Funciones de la cajera:

a) Registro de Ingresos por concepto de Ventas de vehiculos, cobros de 1etras de
cambio a los clientes;

b) Cuadre de valores al tinal del dia de lo vendido con lo recaudado.
Vendedor 1.

Funciones del Vendedor.

a) Ventas de los vehiculos Nuevos.

Vendedor 2

Funciones del Vendedor 2

b) Venta de vehiculos usados gue se recibe como parte de paeo.
pag



T ESTUDIO FINANCIERO

7.1 PRESUPULSTO DEL PROYECTO

Alinicio del proceso productivo se cuenta con los rubros que a continuacion se detalla:
Cta.Banco Internacional una valor de $30.000,00 como anticipo a la construccion de las
primeras carrocerias.

Maquinaria con la que se cuenta al inicio del proceso de la construccion de carroceria.

MAQUINARIA

CANTIDADDESCRIPCION |P.UNITARIO[TOTAL 7

1 !DQBLADORA_H_DE TOL | 2,000.00 | 2,000.00 |

Herramienta con las que se cuenta al inicio del proceso de construccion de carrocerias

Herramientas Pertenecientes EN BODEGA

CANT. . DESCRIPCION TOTAL
14 PRENSAS _
5 R1s_
| 5 R-11 | | |
3 |MARTILLOS O
3 IMARTILLOS DE GOMA
PLANCHA Y MARTILLO DE
1 ENDEREZAR B
3 ESCUADRAS
2 [ciERRAS »
TOTAL 500

Es todo con lo que se cuenta al inicio en el proceso para inicio de fabricacion de
carrocerias en la empresa.

7.2. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Para este proyecto en el ano se tienc $15.000 por carroceria construida valores que son

depositados en la cuenta del banco internacional conforme avance de la obra.
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Costo de produccion y ventas .

COSTO DE PRODUCCION Y VENTAS

... Descripcion Valoren$ |
Materia Prima Utilizada
inventarno Inicial MP(materiaIeé__ -
directos) L ) -
+ compras materia
prima o 2.987,35
- inventario final materia prima -
+ Mano de Obra Directa _ 2.725,00 |
+ gastos de fabricacion 6.491,38
| = costo de produccién 12.203,73
T+ inventario inicial productos en proceso -
- inventario final de productos en proceso ]
= c¢osto de produccion terminada 12.203,73
+ inventario inicial de productos terminados
- inventario final de procductos terminados
i = costo de produccion y ventas { 12.203,73

Es ¢l costo de produccion de una carroceria.
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7.3 Estado de Situacion Inicial.

Es un documento que muestra la composicion de los activos |, pasivos y Patrimonio de
una empresa al inicio de sus actividades. Se le considera como su fotogralia ¢n ese
momento.

BALANCE SITUACION INICIAL

ACTVO | 3250000 |

- ———— . : . S

CIRCULANTE | a
IDisponible

Bancos L -
Banco Internacional 30.000,00
Activos Fijos
Maquinaria 2.000,00
Herramientas ! 500,00
Cargos Diferidos |
‘Adecuaciones | P

TOTAL ACTIVO 32.500,00

PASIVO

(Ctas por Pagar o 2.000,00
anticipo de Clientes 30.000,00
Patrimonio L
capital 500,00

TOTAL PASIVO Y
[PATRIMONIO 32.500,00
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7.4 Estado de Pérdidas y Ganancias.
Permite conocer cuales son los ingresos |, costos y gastos de una empresa, a fin de poder
determinar el resultado alcanzado en un periodo determinado que si es positivo es

utilidad vy si resulta negativo sera pérdida.
ESTADO PERDIDA Y GANANCIAS PROYECTADO

2003 2004 2005 2006 2007
VENTAS NETAS 135.000,00 | 192.000,00 | 204.000,00 ] 216.000,00 { 228.000,00
COSTO VENTAS - 109.833,57 | 152.444,76 { 158.444,76 | 164.444,76 | 170.444,76
utilidad Bruta en ventas 25.166,43 39.555,24 45.555,24 51.555,24 57.555,24
- Gastos Administrativos ' 21.330,00 30.549,60 32.818,92 35.262,72 37.892,04

o

Utilidad Operacional 3.836,43 9.005,64 12.736,32 16.292,52 19.663,20
- gastos financieros 0 0 0 0 0
= utilidad antes de participaciones . 3.83643 9.005,64 12.736,32 16.292,52 19.663,20
- 16% participacion trabajadores 575,46 1.350,85 1.910,45 2.443,88 2.949.48
= Utilidad antes impuesto renta 3.260,97 7.654,79 10.825,87 13.848,64 16.713,72
-base imponible 6.200,00 6.200,00 12.400,00 12.400,00
= utilidad antes impuesto a la renta 3.260,97 1.454,79 4.625 87 1.448 64 4.313,72
% 5 Y 10% impuesto a la renta 72,74 231,29 144,86 431,37

En el flujo de Caja para el afio 2003 se considera que se construira 9 carrocerias tomando
en cucnta que se empezo a construir las carrocerias a partir del mes de marzo del 2003,
ademas. la construccion de la carroceria depende del cuadro de reservaciones de los
clientes , tambien influye el retraso e incumplimiento de los proveedores de chasis, estos
meses han sido dificiles por este factor mensionado con lo que no se ha alcanzado
cumplir con el cuadro de reservaciones.

Para los afios siguientes se ha proyectado a entregar una carroceria mensual porque no se

realizara crédito bancario para la construccion de la carroceria , en cuanto al precio que
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se considera para este aiio es de $15.000, para los proximos afios se ha incrementado en

la cantidad de 1000 por carroceria tomando en cuenta que el costo de produccion y

ventas se varia en $500,00 por afio a razén que entre el ano del 2002 y 2003. no existe

mucha variacion en el precio de los materiales |



7.5, Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

[Preoperaciona] 2003] 2004] 2005] 2006] 2007]
A INGRESOS OPERACIONALES
Ingresos pot ventas ) 105.000,00 ) 192.000,00 } 204.000,00 | 216.000,00 | 228.000,00
b EGRESOS OPERACIONALES 13116357 | 182.99436 | 191.263,68 | 199.707.48 | 208.336.,80
Proveedores 109.833,57 | 152.444,76 | 158.444,76 | 164.444 76 | 170.44476
gastos administrativos 21.330,00 3054960 | 32.818,92 35.262,72 37.892,04
c FLUJO OPERACIONAL(A-B) - -26.163,57 9.005,64 12.736,32 16.292 52 19.663,20
D.INGRESCs NO OPERACIONALES
capital
Acredores
. EGRESOS NO OPERACIONALES 2.500,00 13.118,79 575,46 1.423,59 2.141,74 2.588,74
Pago Interes
Pago Credito
panticipacion Utilidades 575,46 1.350,85 1.910,45 2.443,88
impuestos - 72,74 23129 144,86
Activos Fijos
Maquinaria 2.000,00 8 575,60
Herramienlas 500,00 3.844 19
instalaciones 700,00
F.Flujo No Operacional (d-e) -2.500,00 -13.119,79 -575,46 -1.423,59 -2.141.74 -2.588,74
9. Flujo Neto Generado(c+f} -2.500,00 -39.283,36 8.430,18 11.312,73 14.150,78 17.074,46
h.Satdo Inicial de Caja 30.000,00 27.500,00 3.365,56 8.010,06 1577576 | 26.550,80
(i.saldo final caja (g+h) 27.500,00 -11.783.36 11.795,74 1932279 |  29.926,54 43.625,26

En el aio 2003 se termina con saldo rojo en la cuenta bancos debido a que ¢n este aio se

realiza la inversion de la compra de maquinaria y herramientas nuevas |
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7.0. Estado de Situacion Final

ESTADO DE SITUACION FINAL

ACTIVOS )
ACTIVO CORRIENTE |
Bancos 1178336 |
{;ta_bcqinte_r_r]aci_onéi_

ActivoFijo | " [ 1561979
Maquinaia | 1057580 |

Herramientas | 434449 | L
Fms@awﬂ_ _ ! _ 7000 |
Depreciacion ] _1.561,97

TotalActivo | [ 227446 |

T R A

fPatrimonio T T o
CAPITAL !

e .

[Total Pasivo

El balance final del afio dos mil tres no refleja utilidad porque en este aiio se compra toda

la maquinaria a utilizar en el proceso
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8 EVALUACION FINANCIERA.
8. 1T.FLUJO DL FONDOS.
A continuacion se  detalla el flujo de fondos desde el aito 2003 al

tomado los resultados del flujo de caja proyectado.

aino 2007 que se ha

FLUJO DE FONDOS anc0 2003 2004 2005 2006 2007
Inversion Fija -15.619.79 |
Inversion Diferida

Ctias inversiones

Capital de Trabajo -500.00

Flujo Operacional -26.163 57 9.005,64 12.736.32 16.292.52 19.663,20
Impuestos - 72,74 231,29 144.86 431,37
Participacio(Utilidades) 575,46 1.350.85 1.910,45 2.443.88 2.949 .43
Valor Recuperacion

Inversion Fija 12.495,83
Capital de Trabajo 500,00
Flujo Neto -16.119,79 -25.588.11 10.429.23 10.594.58 13.703,78 2927818

8.2. VAN( Toma como base el flujo neto del proyecto y permite cuantificar en términos

monctarios los beneficios.

Factor — 1 VAN~ factor*flujo neto de cada afio
(1+t1)"

n~ namero de anos ti— tasa de interés

VAN

— o

laios _ van135%  jvan14% |

b Y -16.119,79 _ -16.119,79 | -16.119,79

. 1l -25588, 11 -22644,35 -22.544 59 -22.445,71

T 2 1042923 || 8.167,62 _.M_L 8.024,95 |

o ?il 10.594,58 7.34258 ' 7.24596 _ 7.151.04

i . 41370378 || 840478| 825766 [ 811374 |

I 5 2_9.2@18 [ | 15.891,02 15.544 .07 15.206,17_]

| . 19.044 206

il roaresl 47912 6960 |

El beneficio monetario con el 13 % es de 1.041.86
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A pesar que la inversion no cumple con el interds del 19% que es la tasa a la que se
otorgan los creditos | la inversion es rentable al 13°; que es superior a la tasa de interes
que paga en una poliza de acumulacion, por lo tanto el proyecto es viable.

8.3 TIR(Tasa Interna de Retorno)

bs la rentabilidad que va tener el proyecto al final de su vida atil

Ti— tasa de interés

Ts tasa de interes superior

Ti- tasa de interés inferior

Vanti= Valor actual neto de la tasa inferior

Vants= Valor Actual Neto de la tasa de interes superior

TIR = Tittst)  VANTI |
Vanti-Vants |

Tir = 13.5+(14-13.5)(479.12/(479.12-(-69 60)))

Tir = 13.5+(0.5)(479.12/548.72

Tir= 13.5+(050)(0.873)

Tirs 13.93%

Significa que por cada unidad monetaria invertida se recupera el 13,93 %

Se ha comprobado que el TIR>O por lo tanto se recomienda la ejecucion del provecto,
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O CONCLUSIONES

- Segun tos datos obtenidos en el flujo de efectivo realizado. se observa que se
obtuvo un Valor Actual Neto mayor a cero. siendo factible la realizacion o
ejecucion del provecto.

- Enlo que respecta a los valores invertidos en la iniciacion del proyecto, estos se
recuperan a partir del segundo ano de operaciones continuando hasta el quinto
ano. a traves de una Tasa Interna de Retorno del 13.93°%,

- Ellyjo de caja del 2003 tiene saldo rojo porque de los $15.000,00 recibido para
cada carroceria, se utilizo en la compra de maquinaria y herramientas

- Tomando en cuenta que ¢l objetivo de este provecto es asegurar la calidad de la
construccion de la carroceria para garantizar la venta del paquete completo gue es
la finea de Negocio mas importante en la empresa . la realizacion de este
proyecto es beneficioso para la empresa porque se utiliza un activo muy
importante que son las instalaciones que posee la empresa v se crea fuentes de

trabajo.

9.1. RECOMENDACIONES
Sc recomienda la inmediata ¢jecucion del presente proyecto porque se ha comprobado

que el presupuesto destinado para su desarrollo esta acorde a lo utilizado.
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10.ANEXOS
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FOTOS fase No.1. Armazon carroceria
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FOTOS fase No.1. Armazon Carroceria
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Fotos. Fase No.2 Construccion de la parte delantera v Posterior de la carroceria
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Fotos fase 2. Forrado de la Carroceria.




Fotos fase 3. Colocacion de ventanas y forrado interno.
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Fotos fase 4. Terminados Interiores y Pintura.




10.2 Espeaificaciones del BUS TIPO.

s < EFERENCIALES SOBRE LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICAS

R

DE UN BUS TIPO URBANO.

Ccbdo @ que se han presentado ciertas inconvenientes en la revision de las umdades nucvas

c ~ hallan como Bus tipo, me permito hacer Hegar un resumen sobre los parametros que
Jeien crnpli oblicatoriamente todas los vehiculos de cste tipo, ademas se indica sobre la
Gehinwion de ciertos parametros que permiten mejorar su disefio y que regiran a partir de fa

sresente fecha:

CSOUTONT

U1 oo debe ser de tres brazos clectromecinico o tipo barra ¢ stalado junto al
teoar de Ta azafata al mgreso al bus.
{ s dos salidas de emergencias deben estar adecuadas con los expulsores para su
Jesmontaje en el caso de ser necesartos.
[ us asideros verticales deben ser colocados alternadamente en los dos lados cada
Jos asicntos, y deben poscer el timbre de anuncio de parada.
t 0w asideros colgantes sc colocan en un minimo de 10 unidades en cada uno de jos
asideros horizontales superiores.
o debe existir ningun asiento dispontble junto al conductor.
e mantenerse el sitio de la azafata y ubicarse en la entrada con su respectivo
iento y caja de recaudacion.
o debe existiy portacquipaje lateral superior.
S ventanas constan de dos partes moviles y una fija con un largo minimo de 1200
ann v oaltura minima de 1000 mm. deben abrirse en su parte superior de forma
corrediza en por fo menos en un 30% de su drca. La parte movil de cada ventana
fendra una manilla o tirador deslizandose sobre ranuras de deslizamicento con
materiales de alta durabilidad y cierre hermeético.
|5 juear de discapacitados ubicado frente a la salida de pasajeros con los asideros
.orhicales v horizontales respectivos con dimenstones de 800 mm. de ancho por a
i 200 0 1400 mm. de largo.
Creben disponer de un tarjetero ubicado en la parte deluntera supertor,
amportante v [undamental disponer del sistema de bloqueo en las puertas de
Grereso v osalida el cual no permite avanzar la unidad mientras sus puertas se
aaniengan abiertas. esto permite establecer seguridad durante clingreso y salida de
PUBAJET0S.
\decuacion en su carroceria interna; ¢l piso no debe presentar mingun tipo de averia,
. ser de un material antideslizante y  plano sin obstaculos para el facil
desplazamiento del usuario, en lo posible usar planchas de tool metalico corrugado
1 ootro material que garantice las mismas caracteristicas.
i o asientos deben ser fijos en cl piso y de material duro (no de corosil tipo
serparroguial o interprovineial) pudiendo ser ablandados en las zonas de contacto
o dimensiones de 8500 a 900 nun. de ancho en ¢l asiento doble, 400 mm. de
srolundidad, 400 mm. de espaldar, una altura total desde el piso de 900 mm.
~tido el asidero: las paredes laterales y techo deben encontrarse sin averias y con



Suen wcabado: otros accesorios como los asideros. ventanas. ete. deben encontrarse

- puenas condiciones sin ningun tipo de falla y buena presentacion.

o caso de la tuberfa de escape de gascs de combustion no debe cxistir mas de
ina sabida. Se sugtere que la salida sea de tal manera que el lujo sea lo mas directo
sosible. es decir, que no existan cambios de dircceion considerables o mayores a 45
~rados. Cabe indicar que no es necesario que la salida de guses sea vertical, por fo
qne se aconseja se o haga de manera horizontal sca a su parte posterior o lateral
quierdo.

+deben disponer de ningin adhesivo ni accesorios gquc no estén autorizados.

~aihesnos autorizados son los sigulentes:

_os tlogotipaos externos se refleren a:

Niunero de Registro Oficial EMSAT de la unidad debe ser instalado en la parte
trontal, posterior. parte lateral derecha e 1zquierda.

Rotulos de ENTRADA y SALIDA ubicados en la parte superior, las flechas de
mereso v salida ubicadas en la parte intermedia junto a las puertas correspondientes.

L ovotipo de la cmpresa o cooperativa a la que pertenece la unidad en las partes
taterales postertor.

Ui toconpo de la EMSAT cn las partes laterales delantera en su parte supertor al
aumero de registro ofictal,

_ o iogotipos internos se refieren a:

Numcto de Registro v teléfono de denuncias en la parte posterior a la cabina del
conductor.

Rotulo de capacidad nominal en la parte posterior de la cabina del conductor.

Rotulos de salida de emergencia.

atalo de asientos preferentes.

Suldio de restricciones.

Wetaio de extintor de incendios

o de aviso de parada.

SIMIFENSTIONES PRINCIPALES DEFINIDAS PARA UN BUS TIPO
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Q)

coiud total (BEntre 9830y 12200 mm)
i Driaancia entre ejes (Eatre 5000 y 6300 mm.)
' Lintadizo delantero (1850 nun. minimo)
o1 Noladizo posterior (Entre 3000 y 3300 mm)
Dystancia entre el borde infertor de la carroceria v las ventanas va acorde al disefio
e 1350 v 1600 mm,)
s de las ventanas acorde al disefo con un minimo de 1000 mm.
i e entre el borde superior de fa ventana y ef techo dependiente del disefio.
+eardachoqgue delantero (500 nmim maximo)
Lo cuardachogue posterior (600 mm maximo)

n
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vricho vehiculo (Entre 2500 y 2600 mm)
Vitwra total det vehiculo (3200 mm maxnmo)
\Vitra desde ¢l piso al borde inferior del parabrisas defantero (1600 num maximo)
A\l Vinera del parabrisas delantero (1200 num minimo)
Viana de i cartelera de itinerario (200 mm minimo) .
Lo desde el piso al borde inferior del parabrisas posterior (1800 mm maximo)
. e parabrisas postertor (1000 mm minimo)
ccentre ta calzada v ¢l piso del vehiculo (Entre 950y 1200 mm)
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i \ncho hibre de las puertas (1000 mm minimo)



Yicho mimmmo del corredor (700 mim)

oo saerno de la carroceria (2400 mm)
Vit e fas puertas de mgreso y salida: 2000 mm.
wende el piso ded bus al techo en el corredor central: 1900 a 2100 mm.
siera desde o piso del bus al borde inferior de la ventana: 800 a 850 nun.
Vi desde L calzada al primer peldao: 450 nim. £ 209
Voo oo peldanos internos: 250 mm. £ 20%
Voo oo nnicla del prover peldano: 300 mm. £ 20%,
s onciia de dos peldanos mternos: 250 wm. £ 20%,

Coaidie colre asientos: 680 mm. minimo
vieho del parabrisa posterior 2000 mm.

‘a4

e ondicar que el diagrama que se presenta es un cjemplo para visualizar las
dunensiones. no es ¢l disenio absoluto de un bus tipo ya que éste depende del tipo de chasis.

Datos Ndicionales

Cearibuensn interna realizada con una longiud total de 11 m.
Eoeron sentados: 34
doan Parados: 30
Ao e pasajeros de pie (después del torno): entre 7y 11 " para 70 pasajeros
Entre 8y 12 m” para 90 pasajeros

S caso de enastir aleuna duda sobre o anotado. personal de la institucion esta presto para
soaiizan < ascsoranuento correspondiente.
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10.3. BIBLIOGRAFIA
Para la elaboracion de este proyecto se ha tomado como base lo siguiente:
MANUAL DE PROYECTOS DE INVERSION EC.CATALINA ALVAREZ

MATERIAL DE SOPORTE UTILIZADO A LO LARGO DE LA CARRERA.



