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RESUMEN EJECUTIVO

Este documento contiene varias investigacionegriiier capitulo recopila informacion

del entorno de la industria con respecto a la enémodemografia y politica. Este analisis
se lo realiz6 debido a que en los ultimos afoemadncia de la poblacion ecuatoriana,
especialmente de escasos recursos, ha sido emcaafieciones alternativas a sus
necesidades de movilizacion, y con este analisil@e® obtener un estimado de una

posible demanda de este servicio.

Posteriormente se realizo el estudio de mercadimmepamente segmentando el mercado
de tal manera que se pudo obtener un numero paleteiclientes y a través de una
muestra de ellos se pudo concebir las actitudeseses e inclinaciones que este segmento

tenia.
Los resultados fueron altamente positivos y alereg] ademas dieron las pautas para
empezar un analisis estratégico basado en lostadesl de las encuestas para poder

penetrar al mercado con mayores posibilidades itie ¥xrecimiento.

La factibilidad técnica también fue analizada, cerdmo temas relacionados a las

necesidades del Sistema de Manufactura como recwsfacilidades, asi como los
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distintos eventos que deben ser ejecutados etingzade tiempo para poder tener como

resultado, un exitoso lanzamiento de producto.

De igual manera, con los datos obtenidos se pudoasun analisis financiero, totalmente
viable y rentable durante los proximos 5 afios. Bsédisis permitié plasmar en numeros la

informacion recolectada durante toda la investigacualitativa y cuantitativa.

Este estudio ademas permiti6 demostrar que si s®l@oincursionar en mercados
competitivos, ademas de contribuir a la poblaci@m cna opcidon de movilizacion,

econdmica, limpia y eficaz.



INTRODUCCION

La problematica actual de transportacién dentraeyd de las ciudades ha obligado a los
ciudadanos a buscar nuevas formas de movilizaciérsignifiquen ahorro en tiempo y en

dinero para los usuarios.

El desarrollo y crecimiento de las ciudades en ehdo han obligado a las personas a
movilizarse distancias cada vez mayores, razonlpaual el mercado automotriz ha

crecido significativamente en los ultimos afos grayeccion de crecimiento es constante.

El factor ambiental ha marcado una tendencia emrdumo de vehiculos en los dltimos
afos, haciendo mas atractivos a los vehiculos epeesenten menor consumo de
combustible para reducir el impacto de la contanidmeen el medio ambiente.

Los vehiculos “alternativos” tales como las mottatas, ATVs (Vehiculos Todo Terreno),
vehiculos eléctricos y vehiculos hibridos ofrecetpasumidor la solucion a problemas de
congestionamiento, movilidad mas agil y rapida yrerchos de los casos representan una

alternativa econdmica de compra, reparacion, manitento y consumo.

Actualmente, cerca de 1'600.00bde vehiculos motorizados circulan en el pais y los
problemas de congestionamiento son cada vez mésnges en las grandes ciudades
donde se encuentra la mayor concentracién de athoesp asi como en ciudades

pequefas en las tres regiones del Ecuador.

! ASOCIACION DE EMPRESAS AUTOMOTRICES DEL ECUADORQ20).Anuario AEADE 201Q
Ecuador: p. 44.



Pichincha es la provincia que ha registrado la magea de crecimiento del parque
automotor, Quito, su capital actualmente es laamueh la que mas vehiculos circulan y es

la ciudad que ha registrado mas ventas anuales ééafo 2004.

La gran cantidad de vehiculos en el distrito metiitgno de quito ha generado problemas
de movilizacion, colapsando las principales cajlesrenidas con embotellamientos, falta

de puestos de parqueo y sobre todo generando daataém ambiental.



1. ANALISIS MACRO DEL ENTORNO NACIONAL EN FUNCION DEL

NEGOCIO Y DEFINICION DEL PRODUCTO

1.1. ANTECEDENTES

La importancia de conocer el ambiente en el cualarganizacion se desenvolvera es
un factor critico que debera ser analizado a pdfiad para entender de mejor

manera si el entorno es el adecuado para dichaiaeg#on.

En el presente documento se abordaran y se adalizaguellos aspectos que
determinaran la viabilidad de la creacibn de unapresa ensambladora de

motocicletas enmarcados en los entornos econéputitico y social del pais.
Con el fin de emitir juicios y decisiones mejor dados se estudiara la evolucion de
cada uno de los entornos en el tiempo, es dechraseun analisis historico que nos

ayudara a comprender las tendencias y el compatémde aquellos indicadores que

son considerados trascendentales.

1.2. ENTORNO SOCIO-POLITICO DEL ECUADOR

1.2.1. Factores Econdmicos

La Economia ecuatoriana es relativamente pequedimrtadora de materias

primas, altamente sensible del entorno internatphgertemente inequitativa.



1.2.1.1. Producto Interno Bruto

El Producto Interno Bruto (PBI) es el valor de todos bienes y

servicios finales producidos dentro de una nacioareafio determinado.

GRAFICO #1

Producto Interno Bruto
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Fuente : CIA World Factbook
Elaborado por : Victor Arias

1.2.1.2. PIB Per Cépita

El PIB per capita es un indicador que permite compal nivel de
ingreso promedio por habitante entre paises. $ealaalividiendo el PIB
total para el nUmero de habitantes en un periotermeado. En el caso
del Ecuador, el PIB per cépita de la ultima déaslauatro veces mayor

al de la década de los setentas.



GRAFICO # 2

PIB Per Capita
(Promedio de USD)
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Fuente : Banco Central del Ecuador (BCE)
Elaborado por : Victor Arias

1.2.1.3. Exportaciones

En la division internacional de trabajo, la ecor@neicuatoriana ha
cumplido histéricamente el rol de proveedora deened primas y su
dinamismo se ha caracterizado por booms ciclicogxgmrtacion de

bienes primarios: cacao, banano y petroéleo.



GRAFICO # 3

Exportaciones por producto
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Fuente :Banco Central del Ecuador (BCE)
Elaborado por : Victor Arias

1.2.1.4. Importaciones

Si bien todos los tipos de importaciones han auadentel mayor
crecimiento lo han experimentado las materias @imdos bienes de
capital. La serie de importaciones de combustiplesricantes, es la de
mayor volatilidad. El valor de las importacioneshidenes de consumo

no duradero es levemente superior a los bienesrdimo duradero.



GRAFICO # 4

Importaciones por uso o

destino econdmico
(Miles de USD CIF, 2000 - 2010)
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Elaborado por : Victor Arias

1.2.1.5. Balanza Comercial

La Balanza Comercial No Petrolera h sido defiatailo largo de la

ultima década,

mientras que

la Balanza Comerciatroleea

superavitaria, comportamiento que se explica em gnadida por las

variaciones del precio del barril de petréleo elqui.

GRAFICO #5
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1.2.1.6. Inflacion

Los niveles inflacionarios anteriores a la adopai@h esquema de la
dolarizacion se mantenian en porcentajes bastéaades, a partir del
afio 2000 la reduccion inflacionaria es significativse ha mantenido en

casi todos los afios de la década en porcentajesstie un digito.

GRAFICO # 6

Inflacion Urbana
(Porcentajes, 2000 -2010)
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Fuente : Banco Central del Ecuador (BCE)
Elaborado por : Victor Arias

1.2.1.7. Poblacién Econdmicamente Activa

Desde el afio 2007, los ocupados plenos y los sphdog han
constituido el mayor porcentaje de la PoblaciéonnBoacamente Activa
(PEA), observandose un decrecimiento de los sulaangy(45.7%) y un

aumento de los ocupados plenos (46.9%) para 2@fib



GRAFICO # 7

Distribucion de la PEA
(Tasas 2007 - 2011)
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Fuente :Banco Central del Ecuador (BCE)
Elaborado por : Victor Arias

1.2.2. Factores Politicos

El Ecuador se encuentra bajo el régimen democrateb Presidente
Constitucional de la Republica. El sistema estéuetstrado de manera tal que

todos los ministerios del pais estan a cargo dakgao.

Existen tres poderes en el Estado: el Ejecutivbegislativo y el Judicial.

El Ministerio de Industria y Productividad en es&so esta a cargo de todo el

correcto funcionamiento en cuanto a la industria nufecturera y/o

ensambladoras automotrices.



La mayoria de los tramites que se realizan paodbtencion de los permisos se
hacen en instituciones publicas y sus tramitesnsoyp demorosos, debido a la
burocracia existente entre los funcionarios publicpero ademas de la
complejidad en cuanto a la caracteristica de laumeatacion que es un

requisito obligatorio para la inscripcion de empseautomotrices.

1.3. ENTORNO INDUSTRIAL AUTOMOTRIZ

1.3.1. Ensamblaje de Motocicletas

La comercializacion de motocicletas ha crecido oegncialmente en los

ultimos 6 anos en todo el territorio nacional, taah mercados urbanos como

mercados rurales.

La comercializacion de motocicletas estd compuestat motocicletas

importadas y por motocicletas ensambladas locaknent

En el Ecuador existen 17 ensambladoras y 36 ingan@s que traen motos

ensambladas y por ensamblar, su procedencia eaylaria es China.
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GRAFICO # 8

Participacion de mercado por marca
Afo 2010
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Fuente : Asociacion de empresas Automotrices del EcuadBAE) Anuario 2010
Elaborado por: Victor Arias

El incremento de ventas de motocicletas en lasadesl principales cada vez
mayor se lo puede atribuir al trafico ya que coa orotocicleta es mucho mas
facil moverse, lo contrario sucede en las poblasamrales, en donde el factor
mAas importante es el precio y porque se ha codeegn una herramienta de

trabajo.

En el afio 2010 la comercializacion de motociclegager6 un movimiento
econdmico interno de USD 100 millones, a mas dedoarsos invertidos en
importaciones, mano de obra, impuestos y mas, kmil@aun movimiento

econdémico de USD 300 millones, segun proyecciopdaslimportadoras.
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GRAFICO #9

Importacion de Motocicletas
(unidades 2004 - 2010)
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Fuente : Asociacién de empresas Automotrices del &ador (AEADE) Anuario 2010
Elaborado por: Victor Arias

Segun las estadisticas de ventas de las comeadalis, el mayor mercado de
motocicletas en el pais esta concentrado en la egstatoriana, siendo el primer
mercado, poblados pequefios cercanos a Santo Domndieglms Tsachilas,

seguido de Milagro, Esmeraldas, entre otros.

Desde el afio 2009, la importaciéon de motocicletasepsamblar (CKD) ha sido

mayor a la importacion de motocicletas ensamblé&dBs)).
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GRAFICO # 10

Importacion de motocicletas
(CKD vs. CBU 2008 - 2010)
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Fuente : Asociacién de empresas Automotrices del EcuadoAE) Anuario 2010
Elaborado por: Victor Arias

El siguiente cuadro se refiere la cantidad de mdttas vendidas durante el

afio 2010 por provincia.
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GRAFICO # 11

Ventas por Provincia
Ano 2010

Otros 12.256
Guayas 25.299
Los Rios 10.691
Pichincha 10.604
Manabi 8.500
El Oro 7.105
Santo Domingo 4.938
Esmeraldas 4.140
Sucumbios 4.125
Cotopaxi 2.716
Azuay 2.251

Fuente : Asociacién de empresas Automotrices del &ador (AEADE) Anuario 2010
Elaborado por: Victor Arias

Como se puede observar en las estadisticas, mdsl@elde las motocicletas
fueron vendidas en la provincia de Pichincha. Reatio una relacion por el
porcentaje de poblacién del Cantdn Quito dentrtadeovincia, se puede decir

que el 9.4% de motocicletas se vendieron en lagdiule Quito

Ademas este numero aumenta en proporcion al inctemeée potenciales
compradores, debido a que existe demasiada deratnitalsida especialmente a

los problemas de trafico de la ciudad y a los pebajos de venta al publico.

Por otra parte, en los ultimos cinco afios, la detagor motocicletas de perfil

medio — bajo se ha incrementado notablemente gpect a las demas marcas

que se ofrecen en el mercado.
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A continuacion se muestra la participacion de ndocde motocicletas de
acuerdo al Precio de Venta al Publico. La ensambdade desenvolveria en el

porcentaje de mercado con mayor participacion girciento.

GRAFICO # 12

Participacion de mercado de acuerdo a PVP
Ao 2010

12%

68%

[@ Rango bajo de precios @ Rango medio de precios Rango alto de precios

Fuente : Asociacién de empresas Automotrices del &ador (AEADE) Anuario 2010
Elaborado por: Victor Arias

Al investigar la competencia, se concluye que eristdiferentes

comercializadoras que distribuyen motocicletasifbrahtes marcas y modelos.

Aqui en la ciudad de Quito existen muchas coméreidbras formales e
informales de motocicletas de nivel medio - bajmicdmente se tomaran en
cuenta, para efectos del estudio, las marcas m@aesentativas que se
comercializan en la ciudad de Quito y ademas quaten con permisos de
circulacion emitidos por la Secretaria Nacional tadsporte Terrestre y la

Policia Nacional.
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1.3.2. Fuerzas Competitivas

La base de la formulacion de una estrategia cotiyaetionsiste en relacionar a
una empresa con el ambiente en el que se desasrdésarrollara. Aunque el
entorno relevante es muy amplio y abarca tantozésersociales como
econdmicas y politicas, el aspecto clave del entdEnla empresa es el sector o

sectores industriales en las cuales compite.

Dado que las fuerzas externas por lo general afecttndas las empresas del
sector industrial, la clave se encuentra en lamths habilidades de la empresa

para enfrentarse a ellas.

Segun Michael Porter, la situacion de la competerti un sector industrial
depende de cinco fuerzas competitivas basicas.ctera conjunta de estas
fuerzas determina la rentabilidad potencial eneeta industrial, en donde el
potencial de utilidades se mide en términos deimgedto a largo plazo del

capital invertido.

El objetivo del andlisis de las Fuerzas Compettiea el sector industrial, es
encontrar una posicion en dicho sector desde lhssugueda defender mejor
frente a las fuerzas competitivas o pueda incksaal su favor. ElI conocimiento
a profundidad de las fuerzas competitivas perrdeetificar los puntos fuertes y
débiles de la empresa, permite reforzar su posimal sector industrial, aclara

las areas en donde los cambios de estrategia mymdeucir los mejores

16



resultados y sefalar las areas donde las tendetetiasctor industrial prometen

tener la maxima importancia, sea como oportunidad#sno amenazas.

Las cinco fuerzas competitivas que se analizar@stndocumento son:
* Competidores
* Proveedores
* Productos sustitutos
* Clientes

» Barreras de ingreso — Nuevos competidores

1.3.3. Competidores

En la actualidad, en este mercado, el grado dédachentre competidores es
moderado, debido a que existen varios estableciosate comercializaciéon de
motocicletas pero muy pocas empresas que se dedicaansamblaje y
comercializaciobn de motocicletas y ninguna de eldfiece diferenciacion

significativa entre si ni ventajas para el clieimel.

Debido a la modificacion de la ley de importaci@ ches de Septiembre del
afio 2011, se establece el pago de aranceles artas KD hasta de un 20%
sobre el valor de importacion. Esta medida influyegativamente en las
empresas que importan y ensamblan motocicletascgrssituye en una barrera

de ingreso para nuevos competidores.
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La modificacion a la Ley previamente explicada,luge la exoneracion o
descuento de los aranceles de acuerdo al nivedaddidacion de partes dentro
del conjunto ensamblado, esto quiere decir quentnai® la motocicleta cuente
con un elevado porcentaje de partes ecuatoriadaayaecel a las partes
importadas sera menor. Esta particularidad en yadeeimportacion hace que el
mercado sea cada vez mas especializado, este fastde ser utilizado para
mejorar el nivel de rentabilidad de la empresapdiede la misma forma un
factor que impide el ingreso de competidores asiocan impulso al desarrollo

de la industria automotriz local.

1.3.4. Andlisis de la competencia

Antes de discutir cada componente del analisied®impetencia, es importante
definir que competidores deben ser examinados. tabiente todos los
competidores existentes significantes deben sédizades.

Para este estudio se consideraran como principatepetidores a las empresas

gue importan partes y piezas CKD, ensamblan y cdaizan motocicletas.

Sin embargo, puede ser también importante analipgr potenciales
competidores que pueden entrar a escena. Deterrainlas competidores
potenciales no es una tarea facil, pero puedeisetificados en los siguientes

grupos:

« Empresas que no se desenvuelven en la industr@ quez podrian

romper las barreras de ingreso con facilidad.

18



» Empresas que tienen sinergia de estar en la imalustr

 Empresas que competir en la industria es una eaterbvia de su
estrategia corporativa.

» Clientes o proveedores que podrian integrarse haddante o hacia

atras.

Otro ejercicio valioso es el de predecir potensidlsiones o adquisiciones entre

compariias existentes que podrian ocurrir.

1.3.5. Principales competidores

1.3.5.1. UNNO MOTORS

a. Historia

Empresa establecida en el afio 2000, dedicada mpartacion,

ensamblaje y comercializacion directa de motosjimres y pasolas

marca MOTOR 1, BMA y SUKIDA DEL ECUADOR con varios

puntos de venta a nivel nacional.

Empresa lider en ensamblaje y comercializacion dicrcletas en

Ecuador, cuenta con una planta de ensamblaje nadern
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b. Principales productos

UNNO MOTORES se caracteriza por haber introducido al merc
ecuatoriano diferentes lineas de producto enfocadalferente:
segmentos del mercado. Sus productosviden en motocicletas ¢
PASEO, ENTRETENIMIENTO y SCOOTERS; dentro de e

lineas de producto, limodelos mas representativos <

GRAFICO # 13

ESPECIFICACIONES TECNICAS

PASEO Diavolo 125

Tipo de motor 4tiempos / 1cilindro / enfriado aire
Cilindrada 125 cc

Numero de velocidades 5

Freno Delantero Disco

Freno Trasero Tambor

Peso 120 Kg

Fuente : www.motorl.com
Elaborado por: Victor Arias
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GRAFICO # 14

ESPECIFICACIONES TECNICAS

ENTRETENIMIENTO M1R250

Tipo de motor 4tiempos / 1cilindro / enfriado aire
Cilindrada 200cc

Numero de velocidades 5

Freno Delantero Disco

Freno Trasero Disco

Peso N/A

Fuente : www.motorl.com
Elaborado por: Victor Arias
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GRAFICO # 15

ESPECIFICACIONES TECNICAS

SCOOTERS Fatty 150

Tipo de motor 4tiempos / 1cilindro / enfriado aire
Cilindrada 150 cc

Numero de velocidades 5

Freno Delantero Disco

Freno Trasero Tambor

Peso 125 Kg

Fuente : www.motorl.com
Elaborado por: Victor Arias

MOTOR UNNO al momento cuanta con una capacidad de
ensamblaje de 4000 motocicletas al mes, su prabesmsamblaje
en la actualidad tarde de 6 a 8 minutos por unida€énta con 135
personas y ensambla 200 unidades diarias con umegio de 2000

motos mensuales.

22



1.3.5.2. METALTRONIC S.A.

a. Historia

Empresa fundad en el afio de 1972 por los hermasosal@o y
Guillermo Landazuri como una sociedad constituideagroducir
articulos mecéanicos y electromecanicos. En la hdad
METALTRONIC es una empresa proveedora de autoppdes las
ensambladoras de vehiculos: GENERAL MOTORS OMNIBRE
MARESA y AYMESA. Ademas desde el afio 2009 brinda el
servicio de ensamblaje de motocicletas de origemdChajo la

modalidad CKD.

b. Principales productos

La marca producida es UNITED MOTORS que es comiezata en

diferentes tiendas comerciales del pais.

Sus productos se dividen en motocicletas de PASEO vy

ENTRETENIMIENTO; dentro de estas lineas de produdts

modelos mas representativos son:
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GRAFICO # 16

ESPECIFICACIONES TECNICAS

PASEO Nitrox 125

Tipo de motor 4tiempo / 1cilindro / enfriado aire
Cilindrada 125 cc

Numero de velocidades 5

Freno Delantero Disco

Freno Trasero Tambor

Peso 110 Kg

Fuente : www.unitedmotors.com
Elaborado por: Victor Arias
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GRAFICO # 17

ESPECIFICACIONES TECNICAS

ENTRETENIMIENTO DSR200

Tipo de motor 4tiempo / 1cilindro / enfriado aire
Cilindrada 200 cc

Numero de velocidades 5

Freno Delantero Disco

Freno Trasero Tambor

Peso 122 Kg

Fuente : www.unitedmotors.com
Elaborado por: Victor Arias

1.3.5.3. MOTO TUNDRA

a. Principales productos

La marca comercializada es TUNDRA. Sus productasi\aden en
motocicletas de PASEO y ENTRETENIMIENTO; dentro ekdas

lineas de producto, los modelos mas representaoms
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GRAFICO # 18

ESPECIFICACIONES TECNICAS

PASEO Rebel

Tipo de motor 4tiempo / 1cilindro / enfriado aire
Cilindrada 200 cc

Numero de velocidades 5

Freno Delantero Disco

Freno Trasero Tambor

Peso N/A

Fuente : www.comandato.com
Elaborado por: Victor Arias
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GRAFICO # 19

ESPECIFICACIONES TECNICAS

ENTRETENIMIENTO Explorer 200

Tipo de motor 4tiempo / 1cilindro / enfriado aire
Cilindrada 200 cc

Numero de velocidades 5

Freno Delantero Disco

Freno Trasero Tambor

Peso N/A

Fuente : www.comandato.com
Elaborado por: Victor Arias

1.3.6. Matriz del Perfil Competitivo

Las compariias analizadas MOTOR UNNO, METALTRONITUNDRA son

consideradas las principales empresas competidtabglo que ofrecen un
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producto similar al que la Ensambladora ofrecegie producto se defil
como: Producto de procedencia asiatica, do precio de venta, de calid

aceptable, con disefios comunes, y ensambladamieiz

GRAFICO # 20

POSICION COMPETITIVA

3,5

2,4
2,5 — . 2
2 R
1,5
[ A —
0,5 —

MOTOR UNNO METALTRONIC TUNDRA

Fuente : Encuest
Elaborado por: Victor Arias

Después de analizar los productos de las compad@gificadas com
principales competidoras, conclusion es que la empresa MOTOR UNNC

la mas importante competencia en base al siguierigro
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GRAFICO # 21

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO B2C

Competidor 1 Competidor 2 Competidor 3
INDUSTRIA:
MOTOS Ponderacion MOTOR UNNO METALTRONIC TUNDRA

FACTORES Calificacion  Total Calificacion Total Calificacion Tc tal
1 |PRECIO
2 |CALIDAD 56% 2 1,12 2 1,12 1 0,56
3 |[DISENO 14% 3 0,42 3 0,42 2 0,28
4 |GARANTIA 7% 3 0,21 3 0,21 3 0,21
5 |[SERVICIO TECNICO 5% 3 3 3

MOTOR UNNO
METALTRONIC
TUNDRA

CALIFICACION

DEBILIDAD IMPORTANTE

DEBILIDAD MENOR
FORTALEZA MENOR
FORTALEZA IMPORTANTE

B RS

Fuente : Encuesta
Elaborado por: Victor Arias
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La ponderacion sdetermin6después de haberse realizado una encue
usuarios de motocicletas quienes evaluaron loscipdtes atributos que
producto debe cumplir y que son determinantes ahembo de adquirir -

escoger una mar

GRAFICO # 22

Atributos Valorados en la matriz de
Perfj| Competitivo

TECNICO

GARANTIA
5%

7%

Fuente : Encuest
Elaborado por: Victor Arias

1.3.7. Proveedore:

El poder de negociacion de los proveedores “remidel hecho de que tienen
posibilidad de aumentar los precios, reducir ladeal y limitar la cantidad d
producto” (LAMBIN, 1995: 291). En la situacion aatucon respecto a la

ensambladora de motocicle se podria decir que el poder de los proveec
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es de nivel alto; debido a que la oferta de pdati€B® es internacional y la
capacidad de negociacion puede verse afectada gp@olbiredemanda de
productos, las grandes distancias y principalmpotda diferencia de idiomas.

Asia es el principal continente productor de mateZkD.

En China existe una oferta importante de empreses mpueden ser los
proveedores para las partes, materiales, insum@sestos y accesorios que se
requeriran durante el desarrollo de las actividatkesa ensambladora. Estas
empresas fuente tienen la capacidad de volumetossdad produccion, precios

bajos de venta y brindan una calidad aceptablegpreductos.

El proceso de ensamblaje de las motocicletas lzajmddalidad CKD sera

analizado y desarrollado en el Capitulo Ill de eésteumento.

1.3.8. Localizaciéon de Partes

Para dar cumplimiento a regulaciones locales daneblsje de automotores y
con la finalidad de lograr una reduccién del potagende arancel cargado a las
partes CKD, es necesaria la adquisicion de partpgezas producidas por

proveedores ecuatorianos.

Debido al nivel de tecnologia necesaria para disgfiidabricar partes

automotrices, es muy dificil encontrar proveedayes permitan la integracion

de un adecuado contenido local.
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En el mercado local es muy facil encontrar partesanicas que son comunes
con otros tipos de ensamblajes, como por ejemglmags, tornillos, tuercas y
demas componentes basicos de ajuste; asi como fosqueijetadores,

brackets, clips de sujecion.

Para fines de obtener un mejor resultado en cuamtidad y precios de las
partes e insumos, se cotizaran varias empresaseatkd llegando a un acuerdo
con un proveedor que brinde un buen producto, mug@mecios, garantia y
excelente calidad, para al final de evaluacioneadr a la empresa elegida
contratos por dos afios siempre y cuando se pemdtdener cierto control
sobre las cantidades solicitadas y un precio eslgioi excederse en el periodo

contratado.

En lo que respecta a partes especializadas paricietas, la localizacion de
partes se torna dificil, pudiéndose encontrar &dot nUmero de autopartes
como: asientos, componentes del bastidor de lagiotegta, partes maquinadas
y torneadas. Un adecuado andlisis de los proveedmrienciales permitira
garantizar el abastecimiento oportuno de matertal@sendo en cuenta el costo

y la calidad de los mismos.

Otra estrategia que se debe analizar es el ddeadel partes como giro
secundario del negocio, con esta estrategia, stenge disefiar partes
especializadas y exclusivas para los modelos quensamblaran tales como
componentes eléctricos, cables, conectores plasticesortes para la

suspension, sistemas mecanicos de frenado, etcpPder producir autopartes
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se debe analizar la inversion de los herramentadessarios para producirlos,

este andlisis no sera materia de esta investigacion

1.3.9. Productos sustitutos

Segun Jean Jacques Lambin “los productos sustitutson aquellos que
desempeian la misma funcién para el mismo grupmdsumidores”, en este
caso, los productos sustitutos son aquellas metiasansporte que intentan
cubrir las necesidades de transporte del mismettdrtg amenaza de productos
sustitutos para la ensambladora es moderada, paggeusona no puede optar
tan facilmente por otro medio de transporte tamtoartan eficiente y versatil

como una motocicleta.

Sin embargo existen otros medios de transportecgoien las necesidades de

transportacion a través de un servicio publicoizapio como son:

» Sistema de transporte publico Trolebus
» Sistema de transporte publico Metro via
» Sistema de transporte publico integrado
» Buses urbanos

* Buses intercantonales

* Buses interprovinciales

* Taxis

* Taxis ejecutivos

« Taxis informales
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+ Camionetas

Cabe recalcar que, el enfoque de comercializactdla dnsambladora intenta
cubrir adicionalmente el sector rural, en esteidentos productos sustitutos
mencionados quedan fuera del alcance de las persmaeste sector que

desean cubrir sus necesidades de transportacion.

El “tricimoto” es un medio popular de transportacigtilizado en el sector
rural que puede ser considerado como un produdiitigo, sin embargo, el
concepto de este medio de transporte se basautifizacion de motocicletas
modificadas; de esta manera, este medio de tramrspodria pasar de ser un
producto sustituto a ser parte de un nicho poteraga mercado que la

ensambladora puede cubrir.

1.3.10. Clientes

Este es uno de los puntos mas fuertes, debido gpa@uk general, son los

clientes quienes tienen el poder de compra.

El poder de negociacion de los clientes es grapdes al existir varios
competidores, tienen la posibilidad de escogennadede como se menciono
anteriormente también depende de otros aspectos diggonibilidad,

econémicos y preferenciales.

34



Al ser el cliente quien decide acercarse a adquivdr motocicleta, él toma una
decision interna segun sus gustos y preferencigia kmque desea obtener de
un medio de transporte, segun el Ing. Fabian |Zaperente comercial de

Unno motors, “la mayor parte de personas que camm@os es por moda, a

lo contrario del campo, que la utilizan por trabajo

Por lo tanto, la ensambladora debera ofrecer utafptio de productos tan
diversos como funcionales que cubran las expeatatie los clientes urbanos

y rurales.

1.3.11. Barreras de Ingreso — Nuevos Competidores

“Los competidores potenciales susceptibles de enéa un mercado
constituyen una amenaza que la empresa debe rgdgointra la cual debe
protegerse creando barreras de entrada” (LAMBIN519288). En este caso
especifico, la ensambladora no puede crear lagrharde entrada sino el

mismo gobierno.

En el dltimo semestre del afio 2011 el gobierno Bopmedidas econdmicas
gue pretenden mejorar la balanza comercial asi ecoetidas econdémicas que
generan mas ingresos al estado por concepto deeteara las importaciones.
En el primer caso, las medidas econdémicas estaocaads en restringir
importaciones creando cupos de importacién quergun caso puede superar
la cantidad de importaciones medida en US délamsaflo 2010. En el

segundo caso, la imposicién de aranceles de hia2@®egravados al material
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CKD, asi como el incremento al impuesto de Salel&dpitales del 2% al 5%
han sido los mayores golpes a las ensambladoragespclo que genera
también una barrera de entrada muy importante pasa potenciales

competidores.

En adicibn a las medidas comentadas anteriormesgehan establecido
politicas de restriccibn hacia los importadorescidrado un requisito
obligatorio el obtener un permiso de importaciérbreo ciertos bienes,
incluidos los materiales CKD y motocicletas CBU {@aete Build Unit). El
tramite de obtencion de este permiso es muy engwryo requiere de

aprobaciones de por mas de una entidad gubernalment

Cabe recalcar que los requisitos para importamaeaires, sea, en condicion
CKD o CBU Yy establecer ensambladoras de automo&wasde naturaleza

muy estrictos, a continuacion se mencionan losisgéga mas importantes:

e Aprobacién de la Subsecretaria de Industrias, ptoddad e
Innovacion Tecnoldgica.

* Presentar un convenio o contrato de compromiso lasnempresas
fabricantes en el exterior debidamente legalizado.

* Presentar un estudio de factibilidad que debe oenten programa de
integracion de partes y piezas nacionales parartdl § mediano plazo,
y valor agregado nacional, que debe contener lagdegacion de
partes y piezas y el porcentaje de componente melcioicial del

producto ensamblado.
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En el caso puntual, la persona que tendra la nsgpdidad de obtener los
permisos cuenta con experiencia y conocimientoviggeadquiridos en

diferentes funciones dentro de la ensambladoraetdéculios mas grande del
pais, estas habilidades permitiran realizar lawites de una manera mas agil

cumpliendo con todos los requisitos establecidodgley.

1.3.12. Cuadro resumen

GRAFICO # 23

FUERZAS COMPETITIVAS

_._,_—l—'_'_-_'_‘—h-_,_
Prasiondzlos sustitutos
BAJA
Gobizrno Cracimiento
an ventas
Poder d= los Rivalidad sntra Podar nagociador da los

provesdorss <:> compstidores <:> clisntas
ALTA ALTA ALTA
Gobisrmo ﬁ Gobisrno

Barreras de entrada a la
Industria
ALTA

Fuente : Encuesta
Elaborado por: Victor Arias
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1.4. FUERZA DEL GOBIERNO

Las entidades del gobierno ejercen un fuerte psolere el desempefo y mas
que nada sobre la autorizacion del permiso pardumtionamiento de

ensambladoras de automotores.

1.4.1. Politica arancelaria

En el segundo semestre del afio 2011, el Ejecutemetb un reglamento
arancelario aplicable a la importacion de matedahsiderado CKD. Este
reglamento establece el incremento de pago del I520% por concepto de
aranceles desde el mes de Enero del afio 2012.0Adlniente, se establece un
descuento al porcentaje de arancel de acuerdaantadad de contenido local
(autopartes fabricadas en el pais) que se inclnyla éabricacion de vehiculos

de transporte.
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2. SEGMENTACION Y ESTUDIO DE MERCADO

2.1. ANTECEDENTES

Cualquier estrategia de mercadeo no servird deunagnanera si no se conoce con
exactitud cudl es el cliente al cual la empresaasa enfocar. Una de las mayores
desventajas de las empresas y segun Philip Katfepecado capital del marketing es
la informacion escasa de los clientes objetivo’desir del segmento. He ahi la

importancia basica del conocimiento de los clientes

Para ello se comenzara realizando la segmentaegpectiva y posteriormente se
evaluara a este grupo mediante un estudio de neraxldetermine la percepcion del

mismo.

2.2. SEGMENTACION

“Una empresa puede escoger entre dirigirse addidat del mercado, o concentrarse
en uno o varios segmentos que forman parte delagerde referencia” (LAMBIN,
1995: 183). De la segmentacion depende la amptiidnercado al cual la empresa

guiere enfocarse.

La segmentacién consta de dos etapas, la macrcestpion (identificacion de los

productos — mercados) y la micro segmentacién ffiitear los segmentos en cada

producto — mercado).
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2.2.1. Macro Segmentacion

La macro segmentacion encamina a definir de unaraageneral el negocio en

el cual se quiere incurrir, definido basicamentetpes dimensiones:

* Funciones a satisfacer
e Grupo de compradores

* Tecnologia

Tomando en cuenta estas tres dimensiones, la eleordse encontraria en el
mercado de referencia de motocicletas a nivel medidbajo, dirigida

principalmente a hombres que no cuentan con elseacondmico suficiente
para adquirir automotores mAas costosos pero queabsstisfacer sus
necesidades de transportacion evitando utilizar dosdios de transporte
publicos. El cliente contara con tecnologia auteinatonocida en el medio y

que es adaptable a cualquier zona geogréafica del pa

2.2.2. Micro Segmentacion

“El objetivo de la micro segmentacion consiste paliaar la diversidad de las

necesidades en el interior de los productos — rdescaentificados” (LAMBIN,

1995: 193).
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Existen varias variables para determinar los magmoentos dentro del mercado
de referencia. Los que se utilizaran especificaengratra este caso son las

variables geograficas, demograficas, socio — @lkgry socio econdémicas.

La ensambladora se instalara en un inicio en ldacide Quito, por lo tanto la

ubicacién geogréfica es la ciudad de Quito.

Variable Geogréfica — Heterogeneida&n Quito existe 2'239,191 habitantes

Variable demografica -Género: Se tomara en cuenta el mercado masculino de

la ciudad de Quito, esto da una cifra de 1,086t@bbres.

Variables socio - econOmica§egun datos estadisticos del INEC el 49% de las
poblacion se encuentra considerada como Poblaci@mdmnicamente Activa
(P.E.A.), por lo que la cifra anteriormente preadat se reduce a 534,315

hombres.

Variables demograficas — Edadegun datos estadisticos del INEC el 37% de
las poblacién masculina se encuentra ente losdBafios, por lo que la cifra se

reduce a 197,697 hombres.

Variables psicograficasPara calcular esta cifra se realizd una encue€td a

personas que cumplen con el perfil antes expuastolaporan en diferentes

sectores de la ciudad de Quito. Los resultadoa daduesta realizada son:
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Pregunta:¢ Usted utiliza, ha utilizado o estaria dispuesta@uirir una

motocicleta para ser utilizada como medio de trarisfd

Opcionesa) Si

b) NO

Respuestas: 25 personas respondieron que Sl utilizan, han
utilizado o estarian dispuestas a adquirir una omwdeia para ser

utilizada como medio de transporte.
Conclusion: El 42% de la poblaciéon de hombres de la ciudad de
Quito, comprendida entre las edades de 18 y 40, adosdmicamente

activa utiliza, utilizarias o estaria dispuesta@uarir una motocicleta.

Por lo tanto el niumero de potenciales consumideeeseduce finalmente a

83,033personas.
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GRAFICO # 24

SEGMENTACION DE MERCADOS MOTOCICLETAS

1ravariable: GEOGRAFICA
PAIS ECUADOR 13.000.000,00
REGION SIERRA 6.000.000,00
PROVINCIA PICHINCHA 3.000.000,00
CANTON QuITO 2.239.191,00

RESULTADO DE LA PRIMERA SEGMENTACION:
2'239.191 Personas que viven en Quito y sus alrededores

SEXO: HOMBRES 48,50% 1.086.007,64
NIVEL INGRESOS PEA 49,20% 534.315,76
EDAD ENTRE 18Y 40 37% 197.696,83
OCUPACION: NO RELEVANTE 197.696,83
RAZA: NO RELEVANTE 197.696,83
RELIGION: NO RELEVANTE 197.696,83

RESULTADO DE LA SEGUNDA SEGMENTACION:
197,670 hombres que viven en la ciudad de Quito y sus alrededores, pertenecen ala PEA y tienen entre 18y 40 anios de edad

3ravariable: CONDUCTUAL O PSICOGRAFICA

USso: [usan moTo | 4% | 83.03267]

TARGET
83,032 hombres que viven en la ciudad de Quito y sus alrededores, pertenecen ala PEA y tienen entre 18y 40 anios de edad
y usan o podrian usar motocicleta

Fuente: INEC
Elaborado por: Victor Arias
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2.2.3. Definicion del Perfil del Cliente

De acuerdo al proceso de segmentacion se llegéantdusion de que perfil del

cliente objetivo es:

Hombres residentes en Quito, que se encuentrea lestd8 y 40 afios de edad,
que no tengan las posibilidades economicas parairadgtros medios de

transporte pero que desean solucionar sus problestidsanos de movilizacion.

2.3. INVESTIGACION DE MERCADO

“El término Investigacion de Mercados, tiene umsgigado amplio; se relaciona
con todos los aspectos de la mercadotecnia” (MALR®,12001: 3), pero el

objetivo principal es el de conocer el mercadolerual se estd desenvolviendo
la empresa o al cual quiere introducirse. El meycadta compuesto por
diferentes actores que influyen directamente sa@breomportamiento de la

empresa que son principalmente clientes y competdo

Segun Naresh Malhotra “la tarea de investigacionnacados consiste en
satisfacer las necesidades de informacién y prapmac a la gerencia
informacion actualizada, relevante, exacta, coidigbvalida’, es por eso que,
manteniendo el concepto de los libros de Investigacle Mercados, se
realizaran los pasos necesarios para conocer etadwren el cual la

ensambladora desea introducirse.
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2.3.1. Diseiio de los Instrumentos de Investigacion

Una de las claves de una investigacion con éxita adecuada seleccion de los
instrumentos de investigacion que se requieren pagaudar la informacion

requerida.

En este caso puntual, se realizara investigaciptoeatoria para recaudar todos
los datos secundarios necesarios y la investigasé&eriptiva, para definir al

segmento seleccionado anteriormente.

2.3.2. Investigacion Descriptiva

2.3.2.1. Objetivo

“Como su nombre lo indica, el objetivo principal e investigacion
descriptiva es delinear algo, generalmente lasctaifaticas del mercado
o su funcionamiento” (MALHOTRA, (2001: 90), para ainocimiento
de nuevo competidor, es decir, esta investigacenméas profunda y
estructurada y ademas arroja resultados méas coscegicaminados

hacia una toma de decisiones mas certera.

Para el caso practico los objetivos son:

. Determinar la estrategia que conduzca a la deteawidin del

catalogo de productos. (Producto)
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. Determinar la plaza en la que la Ensambladora saradlara.

(Plaza)

. Determinar la estrategia de definicion del preci® wkenta.
(Precio)

. Determinar los medios por los que los productosla&én a

conocer. (Promocion)

2.3.2.2. Informantes

La informacién que se obtendra sera entregada IpGtiente o por el

publico que se ha considerado como objetivo.

El cliente serd una persona adulta entre 18 y 48 d@é edad de sexo
masculino, dentro de la Poblacién Econdmicamentey&AE(PEA), que es

usuario o tenga las intenciones de adquirir unaondeta.

2.3.2.3. Método

Datos Primarios

Encuestas

El método de encuestas para obtener informaciérbasa en las
preguntas que se hacen a los entrevistados. Sequtaa los participantes
varias preguntas sobre su comportamiento, inteasjoractitudes,
congiencia, motivaciones y caracteristicas demmgisify de estilo de
vida

2 N. K., MALHOTRA (2001).Investigacién de Mercadodviéxico: Pearson Educacién. Segunda edicion.
p. 196.
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Es por eso que esta herramienta es la mas cordadeeatro del proceso
de investigaciéon de mercados. En este caso seadisédi encuesta en

base a las necesidades de informacion de la ensdonal

2.3.2.4. Muestreo

La metodologia a emplear para aplicar el cuestiorssara un muestreo
no probabilistico y de conveniencia, dirigiéndolangpalmente a
trabajadores de nivel medio — bajo en la zona inicdily comercial de la
ciudad de Quito ademas a Universidades de la ciydadmo ultima
fuente de ubicacién del segmento se acudira a enlosdparques mas

visitados de la ciudad de Quito en dias de desqaabado y domingo).

Se ha escogido este muestreo debido a que el tastietdemasiado

disperso como para poder aplicar un método praktbd y de

intercepcion.

En cambio, con la metodologia elegida se pueddrealggctamente a

qguien se le realizan las encuestas y en donde geidale ubicar.

2.3.2.5. Definicién del Tamafo de la Muestra

Para el célculo del tamafio de la muestra se ufilizasiguiente formula:

no=  (N*pg* )/ ([((N-D)*E] + o *22)
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Aplicando esta férmula y de acuerdo al nUmero dmlaacion obtengo

gue el numero de encuestas a realizar es de 139.

n= (83033 * 0.252 * 2.3772) / ([(83033-1) * 0.0§20.25"2 * 2.37°2)

n= 139

El tamafo esta definido segun la férmula. Para Ifficgy procesos de

tabulacion la muestra sera de 150 encuestas.

2.3.2.6. Orientacion

En cuanto a la aplicacion de la encuesta, se hlpdelaina encuesta
personal, realizada mediante intercepcion en ldtescay lugares

concurridos por el segmento.

Para obtener opiniones de diferentes partes deutkad de Quito, se
eligieron lugares ubicados en el Norte, Centro y & la ciudad. Se
escogié como principal punto de recoleccion de datb parque La
Carolina, ademas se escogieron diferentes uniaetsglal ser uno de los

principales focos de conglomeracion de la poblaotdjetivo.

Con el fin de obtener una muestra heterogéneacsdectaron datos en

el centro financiero de la ciudad comprendidaestd Av. Naciones
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Unidas al Norte, la Av. Republica al Sur, la Awdé Diciembre al Este y

la Av 10 de Agosto al Oeste.

Todas las personas entrevistadas fueron hombneslastedades de 18 a
44 anos y que han usado o tendrian las intencideestilizar una

motocicleta como medio de transporte.

2.3.2.7. Instrumento

Segun Philip Kotler “disefiar una encuesta es lpuesta al dilema” En
el caso de la ensambladora lo que se plantea copioceipalmente es la
situacion actual del target con respecto a su meddianovilizacion

presente y futuro y su predisposicion para adquira motocicleta como

medio personal de transporte.

La encuesta a aplicarse se la ha disefiado delieisig manera:

ENCUESTA

La presente encuesta ha sido elaborada por uniekate egresado de
la P.U.C.E. de la Facultad de Administracién pdraesarrollo de su

tesis y se la realiza con el objetivo de conocepsnion para la posible
creacion de una Ensambladora de Motocicletas qrezaaf opciones

econdémicas Yy eficientes a los problemas de movitizade la ciudad de
Quito. Se agradece mucho por su colaboracion
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Mencione tres marcas de motocicletas
1. gue Usted conozca

2. ¢, Qué marca de motocicleta usa o compraria?

Al momento de adquirir una moto
3. gue atributos considera?

(enumere del 1 al 5 siendo 1 el m&s importante)

a)
b)
c)
d)

e)

Precio
Calidad
Disefio
Garantia

Servicio Técnico

¢, Qué modelo de motocicleta es la que
4. mas le gustaria poseer?

a)
b)

c)

Motocicleta de calle
Motocicleta de aventura

Motocicleta tipo Pasola

5. ¢,Donde adquiere usualmente una motocicleta?

En qué sector de la ciudad considera ¢

6. de una

Comercializadora de motocicletas?

a)
b)
c)
d)

Norte
Sur
Centro

Valle de Tumbaco
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10.

11.

e)

¢,Cuales

Valle de los Chillos

son los medios de

comunicaciéon que Usted prefiere?

Medio

Opcidn 1 Opcidn 2

Periddico

Radio

Revista

Pagina
WEB

Canales

Cable

Canales
Nacionale

S

¢,Cuanto
pagar por

a)
b)
c)

dinero estaria dispuesto a
una motocicleta?

De $1.200 a $1.500
$1.500 a $2.000
Mas de $2.000

Cual es la forma de pago que Usted
prefiere para adquirir una motocicleta

a)
b)
c)
d)

e)

Credito bancario
Cheque

Tarjeta de Crédito
Efectivo

Crédito mutualista / cooperativa

¢,Cual es el nombre de su Banco?

con

qué frecuencia Usted

cambia/cambiaria de motocicleta?
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a) Semestralmente

b) Anualmente

C) Cada 2 afios
d) Cada 3 afios
e) Mas de 3 afios

Edad
Entre 18 y 25 afi

Entre 26 y 35 afi(

Entre 35 y 44 afi(

Ayudasvisuales

Motocicleta de cal

b

Motocicleta Tipo Paso
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2.3.2.8. Tabulaciéon de datos — Resultados

Posteriormente a la recoleccion de los datos, eyolel resultado de las
personas encuestadas. A continuacion se realipgetentacion de las
respuestas a cada una de las preguntas del caesti@m el mismo

orden establecido.

1. Mencione tres marcas de motocicletas que Usted caoa
GRAFICO # 25
Pregunta#1
25,0% - 22%, e
20,0% -
150% | %
10,0% >* [
5,0% o
5,0% - 3,3% 3,5% a3% 2,8%
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Fuente : Encuesta
Elaborado por: Victor Arias

Esta pregunta tuvo por intencidon conocer las maftap of Mind” o
marcas a las que las personas estan mas familiasizsin que esto

signifigue que sean las marcas preferidas de comym® resultados
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muestran que las marcas de motocicleta mas poputaitee el publico
encuestado son aquellas marcas que llevan mas diemp
comercializandose en el pais. Estas marcas sonaH&uwduki, Yamaha,

Motor Uno y Kawasaki.

Las caracteristicas técnicas de las motocicletastignen mas acogida

servirhn como muestra para determinar la calidezktaciones y disefio

del producto.

2. ¢ Qué marca de motocicleta usa o compraria?

GRAFICO # 26
Pregunta # 2

35% -+

30% 29%

-

25% -

20% 20%

-

15% -

11% 11%

10% - 9
0 s% 6%

5% - 3% 3% 3%
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Fuente : Encuesta
Elaborado por: Victor Arias

Las marcas preferidas por el publico entrevistamio las marcas mas
populares internacionalmente, estas marcas saotaxidas como “Top
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of choice”. Estas mars no representan necesariamente las intenc
de compra de acuerdo a factores como disponibiliggorecio. Lo
interesante del andlisis realizado a esta pregastajue rarcas de
motocicletas como Sukida, Motor Uno, Pulsa o Traexencuentra
dentro de las marcas preferidas por la poblaci@asemarcas ¢
encuentran dentro del segmento de motocicletaslayinsamblador

desea compet

3. Al momento de adquirir una mcto ¢,quéatributos considera’

GRAFICO # 27

Pregunta # 3

M Precio

M Calidad
Disefio

M Garantia

M Servicio Técnico

Fuente : Encuest
Elaborado por: Victor Arias

El 56% del publico encuestado considera que déutrimas important
al momento de adquirir una motocicleta es la cdlidaguido del preci
con el 18% como segundo atributo mas importanteatiibuto meno

importante es el Servicio Técnico que se |e ofrecer
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Al momento de escoger el catalogo de motocicletessg ensamblaré
es necesario considerar los dos primeros atribgios el publicc

considera como mas important

4. :Qué modelo de motocicleta es la que mas le gustapaseer’

GRAFICO # 28

Pregunta #4

3%

W Motocicleta de calle

B Motocicleta de
aventura

Motocicleta tipo Pasola

Fuente : Encuest
Elaborado por: Victor Arias

El publico encuestado tiene una preferencia pomatocicletas de call
(53%), seguido muy de cerca con el tipo de motetacde aventur
(44%). Esta es un dato de importante relevancigugalosprincipales
productos que la Ensambladora pretende comergiaaalos dos tipc

de motocicleta preferidos: de calle y de aven

56



5. ¢Ponde adquiere usualmente una motociclet:

GRAFICO # 29
Pregunta #5
100% - 88%
90% -
80% A
70% -
60% -
50% -
40% - .
30% - 23%
0% p y >
JXoJ 1 o \ed
& & & & S
d"‘;\
S

Fuente : Encuest
Elaborado por: Victor Arias

La pregunta realizada tiene como intencion conocerugsr prefiere e
publico al momento de adquirir una motocicleta8&% de las person:
respondieron que han adquirido o adquiririan unatooideta
directamente en el concesionario de la marca. @¢fecto importante
gue se observa en el comportamiento de las reggsuest el uso d
internet (Web) como medio de comercializacion, de godria significa

una alternativa de comercializacion que cubririaigho importantt
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6. ¢ENn qué sector de la cidad considera apropiada la apertura de

una comercializadora de motocicletas

GRAFICO # 30
Pregunta # 6
% - 37%
40% 35%
35% A
30% -
25% -
20% - 16%
15%
10% - 7%
5%
5% - '
0% T T T T 1
Norte Sur Centro Vallede Valle de los

Tumbaco Chillos

Fuente : Encuest
Elaborado por: Victor Arias

Con esta pregunta se obtuvo la preferencia de dagion muestr
respecto al sector donde adquiriria umotocicleta. Es importan
conocer que los sectores (37%) y Norte(35%) de la ciude son los
gue presentan mayor eferencia entre los encuestados. Estos sec
seran considerados para desarrollar la estrategigfithicion de la plaz

gue va a ocLar la Ensambladora.
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7. ¢ Cuéles son los medios de comunicacion que Uspedfiere?

GRAFICO # 31
Pregunta # 7
Medio Opcién 1 Opcién 2

Periddico El Comercio (37%) El Hoy (28%)
Radio Radio América (19%) Radio Canela (16%)
Revista Vistazo (58%) Carburando (22%)
Pagina WEB Facebook (43%) Google (35%)
Canales Cable Fox Sports (21%) Canal Fox (13%)
Canales Nacionales | Teleamazonas (52%) Ecuavisa (19%)

Fuente : Encuesta
Elaborado por: Victor Arias

La intencion de realizar esta pregunta es la deaarncual o cuales son

los medios de comunicaciéon que la poblacion enadegtrefiere.

Periddico : Los medios mas comunes son considerados los
preferidos, aunque los diarios El Comercio y El Hagulan en todo el
pais, tienen una preferencia muy importante empétal y al ser medios
de comunicacién masivos son una buena opcion pavhcidlad pero

moderadamente costosa.

Radio : La preferencia en emisoras radiales son parathss

populares, son una excelente opcion para publicpleass son medios

masivos Yy los costos son moderadamente bajos.
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Revista: La revista preferida es la revista Vistazo que es
considerada una de las principales revistas dslpgmaisus contenidos de
opinidn y reportajes sociales, no es considerada alternativa para
publicidad debido a los altos costos de publicacPor otra parte la
revista Carburando que circula con el diario El €ano es un excelente
medio informativo de reportajes del sector automate una excelente

opcion para publicidad por ser considerado un me@isivo.

Web: Las paginas Web mas utilizadas son Facebook (43%)
y Google (35%). Ambos medios son considerados ertes alternativas
para publicidad pues son medios masivos que cadaatraen mas
seguidores. Varias alternativas de eMarketing y ede@ade seran

estudiados en las estrategias de comercializaci@ste capitulo.

Canales Cable: ElI canal de television por cable preferido por el
publico es Fox Sports, este es un medio enfocadwalado objetivo por
sus contenidos deportivos pero no es consideradoaliarnativa para

publicidad por los altos costos de produccion ysémi

Canales Nacionales: Teleamazonas (52%) y Ecuavisa (19%) son los
canales de television nacional con mas tele audieAmbos medios son
considerados como una excelente alternativa pdcjalad porque son
medios masivos que atraen la atencion de variadotores de la

sociedad, los precios de produccion y emision smsiderados costosos.
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8. ¢Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por una moticleta®

GRAFICO # 32

Pregunta # 8

Fuente :Encuest
Elaborado por: Victor Arias

Este es el punto mas sensible de la encuAqui se determind que

mayoria de ecuestados (37Yyestaria dispuesto a paentre US $1.500
y US $ 2.000 para adquirir una motocic. Sin embargo, las otr:
opciones presentadas en la encuesta fueron bidideecpor el publicc
En conclusién se observa que la mayoria de laspassestaria dispues
a pagar hasttUS $ 2.000 por una motocicleta. Este es un fe
fundamental almomento de definir el precio de venta de

motocicletas
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9. ¢Cual es la forma de pago que Usted prefiere mamadquirir una

motocicleta?

GRAFICO # 33
Pregunta # 9
45% -
40% -  38%
35% 1 32%
30% -
255 24%
4 -
20% -
15% -
10% -
0,
5% 1 % 2%
0% , - , , .
Crédito Cheque Tarjeta de Efectivo Crédito
bancario Crédito mutualista /

cooperativa

Fuente : Encuesta
Elaborado por: Victor Arias

Las formas de pago preferidas por el publico esaaé$ de crédito
bancario (38%) y a través de tarjeta de crédit@oj3ZEste analisis es
fundamental al momento de definir las estrategmsamercializacion
por cuanto puede ser un valor agregado que se mfeslmer para la

comodidad y facilidad de compra.
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10. ¢, Cual es el nombre de su Banco?

GRAFICO # 34

00% 1 Pregunta # 10
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Fuente : Encuesta
Elaborado por: Victor Arias

La institucion financiera con mayor participaciam @ pais, es también
la institucion que mas cuenta ahorristas tiene rdewel puablico

encuestado. En andlisis, las preguntas 9 y 10 wlama de una potencial
estrategia de venta de motocicletas entregandidfedes de crédito con

el Banco del Pichincha.
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11. £Lon qué frecuencia Usted cambia/cambiaria de mccicleta?

GRAFICO # 35

Pregunta # 11

40% - 36%
359 - 32%
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Fuente : Encuest
Elaborado por: Victor Arias

Esta pregunta tuvo por intencion conocer el conapognto de lo:
usuarios de motocicletas respecto a la renovacgnpdducto. E:
interesante conocer que el 3:del publico encuestado prefiere camt
su motocicleta cada 2 afios. Este es el segmentdageiesamblador

analizaré para desarrollar sus estrategias de des
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12. /Cudl es su edad

GRAFICO # 36

Pregunta # 12

B Entre 18 y 25 afios
B Entre 26 y 35 afios

Entre 35y 44 afios

Fuente : Encuest
Elaborado por: Victor Arias

El publico encuestado mas joven (entre 18 y 25 . es el publico que
mas esta dispuesto e interesado en adquirir mtdtasc Para fines ¢
analisis de estrategias de mercadeo, es importanfatizar las
cualidades, especificaciones y disefio que masga a este segmento

gente.

2.3.3. Definicion de la Demanda y Tamafio del Mercac

En funciébn de los resultados de la investigacion ndercado, se puec

determinar el tamafio de la demanda y por endenglfta del mercad

Para el célculo del tamafio de la demepotencial se consideraran dos factc

importantes tomados de los resultados de las aasuesalizadas, estos facto
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son: el precio de venta referencial y la frecuerdgacompra / cambio de

motocicleta (pregunta 8 y pregunta 11 respectivamen

Para calcular el Precio Promedio Ponderado seilimdo la siguiente tabla que
indica el porcentaje de usuarios que estarian egps a pagar los diferentes
rangos de precios. A estos grupos de usuariosssasigna un valor promedio
del rango de precios y finalmente se obtiene uonrvatomedio de precio de

venta para atacar a los diferentes segmentosmlacion objetivo.

GRAFICO # 37

STATUS - MONTO GLOBAL

CALCULOS DE MONTO PROMEDIO PONDERA

VALOR APROXIMADO TARGET REFERENCIAL |% DEMAN DOLARES
1300 24910 30% S 32.382.480,00
1750 30.722 37% S 53.763.220,00
600 27.401 33% S 16.440.336,00

83.032 100% 102.586.036

$1.235,50

MONTO PROMEDIO PONDERADO

Fuente : Encuesta
Elaborado por: Victor Arias

Para obtener la Frecuencia Promedio de adquisia@@ambio de motocicletas se
ha utilizado la tabla que se presenta a continnagi indica los periodos de
tiempo en el que el publico encuestado estariaidgp a renovar / adquirir una
motocicleta, a estos grupos se les asigna unagporzl mercado potencial
(82,032 personas) y finalmente se determina lauéecia anual de compra de
cada uno de los grupos. Para calcular la frecuepmaedio final, se ha

realizado un promedio de todos los grupos desaitteriormente.
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GRAFICO # 38

STATUS - FRECUENCIA GLOBAL

CALCULOS DE MONTO PROMEDIO PONDERADO CUANTITATIVO
VALOR APROXIMADO TARGET REFERENCIAL |% DEMAN FRECUENCIA
semestral 830 1% 1661
anual 11.624 14% 11624
cada 2 afos 26.570 32% 13285
cada 3 14.115 17% 4235
mas de 3 anos 29.892 36% 5978
83.032
FRECUENCIA PROMEDIO PONDERADA

Fuente : Encuesta
Elaborado por: Victor Arias

La Demanda Potencial se calcula utilizando la dadtide usuarios potenciales,

el valor promedio de venta y la frecuencia promeditenida, asi:

GRAFICO # 39
USUARIOS 83.032
FRECUENCIA RELATIVA 0,4
MONTO 1.235,50
MERCADO POTENCIAL $ 45.445.613,95

Fuente : Encuesta
Elaborado por: Victor Arias

La demanda potencial total anual es de US $ 45448595 un valor bastante

grande y atractivo.
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Esta cifra a su vez se convierte en el tamafo detado potencial debido a que
es un target sumamente grande y al cual las egfiatde marketing pueden
incentivar la preferencia por la Ensambladora gedgamente por sus modelos

de motocicletas.

Se pretende establecer estrategias de mercadeseqrdoquen el los usuarios
del sector Norte de la ciudad, asi, el mercado np@k baja a US $

157905,694.88.

En el afio de inicio, se pretende alcanzar el 5%n@etado potencial, eso quiere
decir que la demanda estimada anual, seridJ8e$ 795,298.24esta cifra
traducida en volumen de produccion, alcanza laidamtde 450 unidades

anuales.

2.3.4. Mezcla de Mercadotecnia

Segun Rumlet “esta implicita una determinada visiéinentorno competitivo en

el que se mueven la empresas”, este entorno esueelobliga a pensar

rapidamente para adaptarse a los cambios y congpetinteligencia dentro del

mercado.

Las estrategias son el vehiculo que permite alcattm objetivos de la

compafia, pero depende de su implementacion, tel @fiacaso de las mismas.
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A continuacién se prepara el plan estratégico denkeambladora que permitira
que su ingreso al mercado determine éxito duramtéuscionamiento pero

principalmente para su etapa de introduccion.

2.3.4.1. Producto

El objetivo es llegar a ser reconocidos por la exte calidad de las
motocicletas y esto se puede lograr a través derafando analisis de
proveedores, con experiencia en procesos de ensateblehiculos y

capacitacion a los operarios de planta.

El producto en si es el elemento interno mas inaptetde la empresa,
pues es la herramienta que, correctamente disefvada, crear una

satisfaccion y una necesidad en el cliente y pdeea a ser vendible.

Fases estratégicas del producto

Los productos presentados esperan satisfacer lagld@ses estratégicas

del producto. Es asi como se puede observar:

El Beneficio Esenciales lo que va a recibir el cliente en caso de aqui
el producto, es decir el beneficio percibido poca@hsumidor. En este
caso el beneficio que los clientes reciben esdéidad de contar con un
medio de transporte de calidad, eficaz y econémara satisfacer sus

necesidades de movilizacion y de trabajo.
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El Producto Genéricoes el producto real. Lo que los clientes van a
recibir son motocicletas ensambladas con un nigehito altamente
confiable, el producto es dividido en dos categpiecategoria “Paseo o
Calle” y la categoria “Aventura”. La categoria Raseontara con
motorizaciones de 150 y 200 cc3 y la categoria Awan estara

disponible en motorizaciones de 200 y 250 cc3.

El Producto Esperaddrata de cumplir con todas las expectativas basicas
de los clientes. En este caso particular, esat&atpas van relacionadas
con lo que esperan recibir al momento de adquiré mnotocicleta. Por
parte de la Ensambladora, el producto que se pleteftecer cumplira
con los requisitos de seguridad del conductor ygmeestablecidos en la
ley de transito, de igual manera, cumplira corréagierimientos técnicos
necesarios para circular en las todas las ciudaelesais, superando las
especificaciones necesarias de opacidad, eficacieedado y calidad de

iluminacion;

Ademas el cliente espera recibir servicios de @pdtv personalizados,
como reparaciones y mantenimiento en talleres psoge la marca; asi
como respaldo por garantia en caso de presentéuntianamiento en

componentes.

El Producto Agregadaes ir mas alla de las expectativas del cliente, es
decir, incluir un valor ademas del tradicional dentlel producto o

servicio. Para la Ensambladora, el valor agregasose va a afadir a los
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productos es la oferta de accesorios y serviciosmaelificaciones
personalizadas desde fabrica, esto es, contar wmtiaavariedad de
opciones de motorizacion y de estilos que el aigradra escoger bajo

pedido para obtener una motocicleta Unica y pehzawia.

El Producto Potenciaks recibir algo inesperado por el cliente o tambié
significa darle un giro a futuro al producto o seiv. Se analizara la
posibilidad de que en el precio de Venta de laaidetas se incluya el
valor de la matriculacion vehicular, el costo deg&o Obligatorio para

Accidentes de Transito (SOAT) y un seguro contberp accidente.

La Ensambladora logra cumplir todas y cada unasiéalses estratégicas
del producto para no convertirse Unicamente en m@eca mas, Sino
imponer sus principios de calidad y satisfacciésabda en términos de
funcionalidad del producto, para hacer de la moadion, mas que un
negocio, una manera honesta de ofrecer a las @araom medio de
transporte que cubra las necesidades basicas diéizexon y que de
igual manera se contribuya con una alternativa p#a las personas
que, por falta de recursos, no pueden accedeps wiedios alternativos

y mas costosos de transporte.
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2.3.4.2. Precio

El precio viene fijado principalmente por la inugation de mercados

asi como por el andlisis de la competencia.

Los precios de la competencia son moderados passeghento de
mercado al cual estan enfocados sus productos.segteento es muy
sensible al precio y por ello no se utilizar4d uecpy elevado para la
venta de motocicletas. Segun Akshay R. Rao “hayhamidormas de
detener una batalla de precios antes de que empleeees asegurarse
de que los competidores entiendan la I6gica queteskias la politica de
precios”. Esta politica fundamentalmente es el qudode diferenciacion

gue se le ha dado a la Ensambladora.

Desde un principio no se iniciara compitiendo pogc sino por los
valores agregados adicionales que ofrecera el prodmencionados en
las estrategias del mismo, es decir, el enfoquestara vinculado al
precio sino a la calidad y a los servicios de podiz. Esa sera la carta de

presentacion de la empresa desde sus inicios.

De acuerdo a los métodos de fijacion de preciostexitres: al valor, al

costo y al mercado.

La fijacion de precio al valor, indica que la engargproveedora de un

cierto producto al mercado, ha invertido un posiamiento de estatus,
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gue hacen que la percepcion del mismo, sea eleyguar ende sus
precios son altos. Esta estrategia generalmenéeagdica para productos

suntuarios.

En el caso de la Ensambladora lo mas acertadegs aha fijacion de
precio que comprenda el analisis del costo y detad®.
Una vez analizado el costo, se debera realizan&isss del precio de la

competencia y la capacidad de pago de la demanda.

Después de realizar un andlisis breve, se deterquedel promedio de
precio por una motocicleta de similares caractesist es de US
$1,700.00, este precio sirve como referencia garatse en cuenta mas
no para competir. En base a este precio se avenguaiante el estudio
de mercado la capacidad de pago de la mayoriaadgétt lo que
coincidié con la opcién planteada de precio ent& $1,000.00 y US
$2,000.00. Con esta referencia se ha decidido &japrecio en US
$1,350.00 para motocicletas de 150 cc3., US $1080fara motocicletas

de 200 cc3. Y US $ 1,750.00 para motocicletas @ec2S.

Como estrategia de descuentos, el pago en efdetidsa un descuento
del 5% del precio de venta final, esto con el #nicentivar la compra
por este método de pago y que ayudarad al flujo aia de la

Ensambladora a fin de adquirir mas materia prirma ppensamble.
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La estrategia mas importante, es la de establéaaras con prestigiosas
entidades financieras, es decir bancos, coopesayitarjetas de crédito
con el fin de facilitar todos los tramites de ctédion las mismas y
agilizar el proceso de compra de las motocicletarsgste método de
pago. Principalmente se intentara una alianzatégica con el Banco
del Pichincha, ya que esta es la entidad que m&gaahorristas tiene

en la ciudad de Quito.

2.3.4.3. Plaza

“Un canal de distribucion puede definirse como esauctura formada
por las partes que intervienen en el proceso deldambio competitivo,
con el fin de poner los bienes o servicios a disgms de los
consumidores” (LAMBIN, 1995: 413). Es decir, sors intermediarios
gue directa e indirectamente hacen posible elalasbde un producto

hasta los lugares concurridos por el target pacspra.

Las principales funciones del canal de distribucion:

* Transportar
» Fraccionar
* Almacenar
e Surtir

e Contactar

% Cfr. J. J., LAMBIN (1995)Marketing EstratégicoEspafia: McGraw Hill Interamericana. Tercera edicién
p. 414 - 415
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e Informar

En relacién a estos aspectos, la Ensambladora pwseanal fisico de
distribucion, el producto terminado debera transpee desde el lugar de
ensamble hasta el lugar de comercializacién. Etgpde venta en este
caso es su concesionario o almacén que estaradalecael Norte de la

ciudad.

Si existe una posible expansion geografica conmategia de desarrollo
del producto, el canal de distribucion se verigejadlo en el nUmero de
sucursales ubicadas en diferentes zonas geogrdéints dentro como

fuera de la ciudad.

El merchandising de este producto se encontrarfl@jado en la
presentacion de las instalaciones, con los adesuadtidos informativos
y los colores corporativos que representen unaemag una institucion
seria y confiable. Ademas la atencién del persgral cordialidad para

la informacidn, son parte del merchandising de ssteicio.

2.3.4.4. Promociéon

La comunicacion es basica para la transmision deisaje que dara a

conocer al segmento y pueda conocer el produehvicso.
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“Por comunicacion de marketing se entiende el cunjule sefales
emitidas por la empresa a sus diferentes publedgecir hacia clientes,

distribuidores, proveedores, accionistas, etc.”"NIBAN, 1995: 520)

En marketing, la palabra promocion se refiere @$dds esfuerzos que

se realicen en torno a la comunicacion del meraaegmento objetivo.

Para lograr un adecuado efecto de la comunicaégta, debe atravesar

por tres etapas.

GRAFICO # 40
EFECTOS DE LA COMUNICACION SOBRE DIFERENTES

ETAPAS DE LA RESPUESTA

Etapas Efectos Especificos

Exposicion al mensaje
Mensaje de Recordacion

1. Etapa Conciencia del producto

Cognoscitiva Conocimiento de los
atributos 'y usos del
producto

Disposicion para buscar
mas informacién
2. FEtapa Interés en los atributos df
Afectiva producto
Evaluacion favorable dg
producto o la marca
3. FEtapa de Ensayo del producto
comportamiento | Compra del producto

\1%

Fuente: Gerencia de Marketing, estrategias y programas
Elaborado por: Joseph Guiltinan

76



Con la comunicacion de marketing correctamenteoedamta se tratara de
cumplir todas estas etapas. Para esto es necksajecucion de nueve

pasos:

* Oportunidad de promociéon: En el mercado que se vacarrir
practicamente existe un desconocimiento de espacifines
técnicas de las motocicletas, es por eso que latupdad de
promocién para el caso, es para ingresar un produdervicio
nuevo; ademas de que al mismo se le dara fuergeeddiacion

frente al resto de competidores y productos stissitu

* Objetivo de promocién: Mediante los objetivos dedemunicacion
se lograra evaluar el desempefio de los progran@snmntados. El
objetivo al cual se busca llegar a través de laurncacion es crear
entendimiento y comprension del producto, “con deswia, el
objetivo primario de Ila publicidad es simplememenerar o
aumentar el conocimiento de un nombre de marcaouoepto de
producto” (GUILTINAN, 1998: 261) y en este caso pudia ser la
excepcion, debido a que el concepto de la marazlagvamente
nuevo y la comunicacion debera transmitir todanfarmacion clave
para que el segmento conozca acerca del produdm pueda

comprender de mejor manera.

Otro objetivo de promocion es la creacion de etetdavorable,

entre el resto de marcas. Esto es, ofrecerle ahteli razones
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suficientes para que se incline en su decision diguiar las

motocicletas de la Ensambladora.

Audiencia Objetivo: El segmento al que se apurgaran inicio es a
las personas, segmentadas en este capitulo y fdudpénido es el

siguiente: Hombres residentes en el sector NortQuiéo, que se
encuentren entre los 18 y 40 afios de edad, qumaatid tengan las

intenciones de adquirir una motocicleta.

Las referencias para este mercado, segun el estwiboen
determinadas en base a dos factores fundamenialescesidad de
un medio de transporte econdmico y la necesidadeder una
motocicleta para fines deportivos, aventura o staocial. Estas

referencias son béasicas para la trasmision delajens

Seleccion del mensaje: Segun Joseph Guiltinan “ensaje
publicitario incluye dos elementos basicos: lostpsirde atraccion
que representan la idea central del mensaje y dbdwméde
presentacion”. Dentro de toda la comunicacion deeldransmitir
€s0s puntos clave que permitiran brindar mayorinéeion y hacer

mas atractivo al servicio con respecto a la conmoeie

El mensaje debera transmitir:
- Especificaciones técnicas y usos de las distintascitletas

- Enfasis en la calidad y disefios
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- Respaldo de marca — servicios de postventa
- Enfocar a las motocicletas como un producto deidabion
nacional

- Facilidades de Pago

Ademas, en el estudio de mercado, se obtuvo qpeeelo es un
factor determinante al momento de elegir una moletei, es por eso
que si no se menciona esta variable en la comuaicase pueden
provocar malos entendidos por parecer de un pretévado,

mediante una comunicacion indirecta de value fanego

* Mix de promocion: De acuerdo al estudio de mercadmbtuvo que
el mayor medio de comunicacion adaptado para ejetaes la
television con un 32.79 por ciento, posteriormesitpie la prensa
con un 18.62 por ciento y con un porcentaje sing&encuentra la

radio.

Para adaptar un correcto mix de promocién se atéiz los dos medios
gue encabezan las encuestas, al ser los mas imjesriaobservados por

el target.

Para cumplir con el efecto se debera realizar dos@os: el primero

sera un comercial de television entre 30 y 40 sagsily el segundo un

arte impreso que servira para la prensa escrita.
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En television, los canales mas adecuados para mgettason
principalmente los canales UHF: TV Hoy (21), Teldka (23), TV
Satelital (25), Telesucesos (29), RTU (42) y CaBaliador (40) El
costo para publicitar en estos canales es bastabey el disefio del
comercial no debe ser de tan alta calidad, sinolnedisdebe ser sencillo,

para que refleje familiaridad con el segmento olaet

Para el segmento, los diarios mas adecuados sdi@rnohoy, Diario
Extra, Diario La Hora, Diario Super, Diario Ultim&®ticias. De igual
manera se elegiran solo dos medios para empezarculales seran:

Metrohoy y Diario La Hora.

Metrohoy es un medio que circula de manera graantdas estaciones

del trolebus en el norte y sur de la ciudad.

4 Cfr. GRUPO TV CABLE (2006),
[http://www.tvcable.com.ec/contenido.php?pagina=kesiaerocable/quito.phiservicio de Aerocable —

Quito.
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GRAFICO # 41

INFORMACION SOBRE EL TIRAJE Y TARGET DE

METROHOY
Tiraje 80.000
ejemplares
diarios
Namero dg 300.000
lectores lectores
diarios

Nivel socio 35% Medio
econdmico  38% Medio
bajo
24% bajo
3% alto
Perfil Empleadoqd
ocupaciong publicos y
I privados,
comerciantes
empresarios
profesionales
estudiantes
amas de casg,

otros.
Dias de Lunes &
circulacion viernes

Fuente: FCB Publicidad
Elaborado por: Victor Arias

El Diario La Hora circula a nivel nacional de lunasdomingo, sin

embargo la publicidad puede ser contratada regirge Gnicamente

para la ciudad de Quito.
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GRAFICO # 42
INFORMACION SOBRE EL TIRAJE Y TARGET DE DIARIO LA

HORA — REGIONAL QUITO

Tiraje 36.400 ejemplares
diarios

Numero deg 145.600 lectores

lectores diarios

Nivel socio| 24% Alto
econdmico 47% Medio

29% Bajo

Perfil Profesionales,
ocupacional | comerciantes,
obreros, amas d
casa.

Dias de| Lunes a domingo
circulacion

D

Fuente: Know How Cia. Ltda.
Elaborado por: Victor Arias
En ambos casos, la mayoria de lectores son horabras promedio del

60 por ciento, estos dos medios apuntan de maadsa al target.

* Presupuesto: De acuerdo a los medios elegidosdr@ pstimar el
presupuesto destinado para publicidad. Se realiragjuste entre el
dinero disponible y los medios escogidos paradasimision de la

publicidad.

El canal de televisidbn tiene tarifas bastante ecoces. Se ha
seleccionado el paquete que incluye 5 spots djaniosobsequio de 8
spots mensuales, obteniendo un total de 158 spertsuales a un valor
de US $7.00. El total de costo mensual es Unicamamt los 150 spots
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contratados, dando un total de US $ 1,050.00 méssiracluido IVA.
Ademas el mismo canal puede realizar la producd&ncomercial por

un valor de US $336,00 incluido IVA.

El tarifario de Metrohoy de acuerdo a los 12 moédwageridos se lo
puede elegir con una impresion a blanco y negndlaélor en paginas
indeterminadas y determinadas. Las paginas indetadas son las que
tienen menor impacto a la vista del lector, pogdoeral son las del lado
izquierdo o las pares; las paginas determinadatasatel lado derecho o
impares y que tienen mayor impacto y probabilidadotiservacion y
lectura al momento de abrir el diario, la paginard®yor impacto es la
numero 3. Debido a que se esta pautando en un rieédicopor un target
bastante diverso y mayoritariamente de sexo masge ha optado por
pautar en una pagina determinada, full color. Ervpor este espacio es
de US $696.00 mas IVA diarios, total US $779.52p8etara al menos

unas dos veces al mes.

El valor por el pautaje en el diario La Hora en unadia pagina
determinada, full color es de US $ 612.00 diariass VA, total US
$685.44. Se ha elegido una media pagina por taneosto similar al de
los 12 médulos de metro hoy y se aprovecha un magpacio para
asegurar mayor lectura. EI nimero de veces al need de dos

publicaciones, en diferentes dias a los que say#aeah Metrohoy.
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2.3.45. Servicio

Uno de los valores corporativos que se pretenddemmgntar es la
Calidad en la Atencion al Cliente. El poder darservicio personalizado
y eficiente, es una ventaja competitiva que hay @o®vecharla para
obtener satisfaccion en el cliente y posteriormdatesatisfaccion se

refleje en el incremento de ventas.

Los servicios que la empresa brindara abarcandonsc®s de venta y
postventa. El servicio de venta conlleva todo ekceso de adquisicion
por parte del cliente, desde informarse de lasodsgaeiones técnicas
del producto, asesoria de la forma de pago, facilis tramites para la
obtencion de créditos, hasta la entrega del produgt servicio de

postventa abarca servicios como mantenimiento yaragon de

motocicletas, venta de repuestos y accesorios grieoh de garantia por

defectos de fabricacion.

Las estrategias de mercado que se han analizaalelpservicio son:

e Atencién personalizada del vendedor y acompafiamienrante

todo el proceso de adquisicién por parte del @ient

» Capacitacion a los vendedores en aspectos téonimesanicos para
que tengan los conocimientos necesarios para asdaarompra de

una motocicleta.
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Uno de los momentos mas importantes en la adgumside un
vehiculo, es el momento de entrega, la estrategi@ste evento
estaria enfocada en acompafar la experiencia ddasaiton del

cliente por la compra realizada.

Adecuada recepcion de las motocicletas que ingrakéaller para
servicios de mantenimiento y reparacion. Manteméorinado al
cliente de los trabajos que se realizan a su noé&baies importante

para evitar futuras confrontaciones y malos entiodi

Contar con un amplio stock de repuestos y accesayeneran

confianza en la marca.

La garantia del producto depende de las condicidee® Planta
Fuente, generalmente la garantia en productosasanibs de 10.000

km o un afo, lo que primero ocurra.
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GRAFICO # 43

CUADRO RESUMEN DE ESTRATEGIAS DE MERCADO

Producto

[ ene | feb [ mar [ abr [ may [ jun

Pagina Web
O . Gerente " Referirse a
Dar a conocer las especificaciones técnicas de las Pagina Web, publicidad, funcionando,
. . Enero Mayo Comercial, N estrategias de
motocicletas catélogos publicidad y
vendedores promocién

catédlogos impresos

Gerente Pégina Web Referirse a

funcionando,
Enero Mayo Comercial, estrategias de

ublicidad
vendedores P M promocién
catalogos impresos

Dar a conocer las prestaciones técnicas enfatizando en Pagina Web, publicidad,
cumplimiento de requerimientos de Ley de Transito catalogos

Gerente Pégina Web Referirse a

funcionando, estrategias de
publicidad y €
) promocion
catélogos impresos

Ofrecer motocicletas personalizadas desde fabrica Pagina Web, publicidad, Enero Mayo Comercial,

catalogos
& vendedores

Gerente Motocicletas con | Costo se incluir
Enero Mayo Comercial, Matricula, SOATy | en el costo de
vendedores seguro fabricacién

Incluir costo de matriculacion vehicular, SOAT y Seguro Pagina Web, publicidad,
contra robo y accidentes en el costo de lamotocicleta catalogos

Objetivo 1.2 Precio

Sistema de costeo
establecido y costo

Gerente Comercial

Descuento por pago en efectivo Enero Diciembre
poripag Vendedores estandar por
producto
Convenios
Alianzas con Bancos, Cooperativas y Tarjetas de Crédito Enero Febrero Gerente General PR

Obijetivo 1.3

Apertura de

Establecer sucursales Indeterminados Noviembre Diciembre Gerente General ucursales

Indeterminado

Rétulos, estanterias, Imagen de marca
Imagen de marca . = . Enero Febrero Gerente Comercial :
muebleria, disefiador grafico establecida

Objetivo 1.4 Promocién

ago | sep | oct | nov [ dic

Gerente Comercial Publicacién

Publicacién publicidad canal televisién RTU Mensaje

Gerente Comercial Publicacién

Publicacion publicidad Diario Metrohoy Mensaje

Publicacién publicidad Diario La Hora Mensaje Enero Marzo Gerente Comercial Publicacién $

ago | sep | oct | nov | dic

Pruebade
conocimientos

Capacitacién a vendedores en aspectos técnicos y

Entrenamiento Enero Enero Gerente Comercial
mecénicos de las motocicletas

s

Saatisfaccion del
Enero Diciembre Gerente Comercial diente S 960,00

Recuerdos y regalos para el dliente en la entrega de su
motocicleta

Uaveros, material
publicitario

Elaborado por: Victor Arias

86



3. ESTUDIO TECNICO

3.1. ANTECEDENTES

La presente investigacion se orienta a obtenerltaglms rentables en el sector
industrial automotriz ecuatoriano a través de |#&rat=gia de ensamblaje de

motocicletas con partes CKD.

El planteamiento de una estrategia de ensamblajeatecicletas con partes CKD
surge de la favorable condicion de precios de daep y accesorios que la Industria
de los paises asiaticos pueden ofrecer, asi comlagpoondiciones arancelarias de

los componentes y partes importados.

En el desarrollo del presente capitulo se analizks distintas etapas del proyecto

enfatizando en las etapas del lanzamiento y pragiicc

3.2. ESTRATEGIA DE MANUFACTURA

3.2.1. Manual de Lanzamiento

Con el fin de obtener los resultados esperados leprimer intento de

lanzamiento, se ha identificado la necesidad deurdeatar un Manual de

Lanzamiento de CKD. Este Manual de Lanzamientoesartollara para ayudar

°EI CKD (Complete Knock Down) es un sistema logstitediante el cual se consolidan en un
almacén todas las piezas necesarias para constrautomovil, y se envian segun los programas
de fabricacién, (respetando modelos, extras, d@ricas en otros lugares del mundo.
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a identificar los requerimientos de personal y d@strezas necesarias para

asegurar el alistamiento para la produccion y adlid

Este documento provee el cronograma de evento®stiactura (ej. Equipo de
lanzamiento) necesaria para identificar y resoller mayor cantidad de
problemas como sea posible antes del Inicio deuemdn Regular (IPR). El
benchmarking analizado muestra que para obten&nzamiento exitoso (alta
calidad, costo bajo y rapido para el mercado) dhateer un nimero limitado de
problemas abiertos remanentes para el IPR. La @straicion de los problemas

a un nivel detallado es la mayor tarea del equéltadzamiento.

Este documento intenta proveer procesos y procedins que deberan ser
utilizados a lo largo de todos los eventos de lameato. Los eventos de
lanzamiento inician desde la obtencion de la inBwidn técnica de ensamble y
continla hasta la liberacion del equipo de lanzatoie EI proceso de
lanzamiento requiere de un equipo multi funcionallds areas productivas,

operativas y de ingenieria del producto.

La resolucién rapida y efectiva de problemas esclive para tener un
lanzamiento competitivo. Un volumen de producci@mpetitivo GUnicamente
puede ser alcanzado si el nUmero total de probleiestos es reducido a su
nivel mas bajo al Inicio de Produccion Regular. @otbs esfuerzos deben ser
enfocados en identificar y resolver la mayor cadidle problemas previo al

inicio de la fase dPilotos Vendibles.
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El proposito de este manual es el de proveer alpggde Lanzamiento un
esquema para su organizacion, planificacion y ejéoude produccion de
nuevas motocicletas. Listas de chequeo y documemefiesenciales también

seran entregadas con este documento.

3.2.1.1. Secuencia del proceso de Lanzamiento

La Secuencia del proceso de Lanzamiento consistedas aquellas
actividades clave requeridas para organizar, ptaegenplementar el
proceso de lanzamiento. Las actividades clave icgladas a la
preparacion de la planta y la produccion de moletzisPiloto deben
ser consideradas en esta secuencia.

La secuencia de lanzamiento provee la linea depbemque debera ser

usada como base para crear el plan especificaatgigma.

Todo programa requerira de ajustes o actualizasideesu cronograma
basado en la complejidad de cada programa y lasiteckde integrar
las actividades de lanzamiento con otras activislaggulares de la

empresa.

Las actividades clave del lanzamiento estaranfidadas dentro de las

siguientes categorias (A - E):

A. Organizacion: Una organizacion multi disciplinaria, seré liderada

por el Gerente del Lanzamiento (GDL) quien debstareal frente del
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lanzamiento desde las fases iniciales del desard#l producto. El
equipo de lanzamiento inicia con muy pocos integry luego el
equipo debera expandirse con el progreso del laenamm
Inicialmente, este equipo tendra responsabilidatiesiempo parcial,
pero con el progreso del lanzamiento, las respdidades seran a
tiempo completo. Es probable que el rol mas crudél Gerente del
Lanzamiento (GDL) es asegurar que el equipo migtiplinario para
la resolucion de problemas sea establecido y aehidéos tiempos
adecuados. Este equipo debera utilizar el métodwedelucion de
problemas de los 7 Diamantes para asegurar urctmabkstamiento de

los procesos productivos.

B. Planificacion: La planificacion empieza con la definicion de los
objetivos de desempefio del programa (volumen delupoion,
productividad, etc.) y los objetivos de calidad.riima con el
desarrollo de un cronograma detallado de producci®n las
motocicletas Piloto hasta el final de la curva deeleracion de
produccion. Las actividades clave de planificacdel lanzamiento
incluyen el plan de materiales, planes de validacié los sistemas y
subsistemas de manufactura y el plan de aceleraeida produccion.
Esta categoria adicionalmente enfatiza la impoidade un Proceso

Integrado de Resolucién de Problemas.

C. Entrenamiento: Las necesidades de entrenamiento especifico del

lanzamiento deben ser definidas, desarrolladasiadas para todo el
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personal involucrado en las actividades de ensar@ando con un
vistazo general del plan de lanzamiento hasta caita un equipo
operativo confiable para el ensamble. El alcanceesta categoria
requerira que el entrenamiento sea correctamendmifiphdo y
profesionalmente implementado utilizando un procesmmun o
estandarizado de entrenamiento. Las actividadesrdeznamiento

deben incluir:

Sistemas y Subsistemas de Manufactura
» Calidad

* Materiales

» Sistemas Operativos y de Soporte

» Operaciones técnicas y mantenimiento

Todos los entrenamientos identificados seran dootades y deberan
ser aprobados por el liderazgo de la empresa \adeamiento. El
entrenamiento debera ser impartido tanto en urse é@mal como en
aplicaciones practicas para asegurar el entendiniete las

operaciones.

D. Preparacion de Planta:La preparacion de planta empezara con el
disefio de los sistemas de manufactura, pasandagorodificaciones,

instalacion y construccion de facilidades paransbenble del producto.

E. Actividades de Produccion:Esta es la fase final del lanzamiento.
Las actividades clave que ocurren durante esta flasieyen la
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validacion de los sistemas de manufactura con @&imgavolumen de
produccion, validacion de las instrucciones de donaalidacion del
proceso de identificacion, correccion y contencida problemas

durante la produccién, etc.

3.2.1.2. Factores para un Lanzamiento Exitoso

Existen ciertos factores fundamentales que influgerel éxito de un

lanzamiento. Algunos de estos factores se detalzontinuacion:

* El grupo de Ensamble es “duefio del lanzamientd&l éxito de
un lanzamiento dependerd del compromiso de los ogrup

operativos en asumir responsabilidad sobre el pooce

* Equipo de lanzamiento de planta:la asignacion temprana de

un Gerente de Lanzamiento empoderado permite

» Apego riguroso al cronograma de los eventos critisodel
lanzamiento: Control de disefio y cambios de ingenieria,
control de aprobacion y validacion de partes deesodo local,

actividades de pilotaje.

* Integracion a proveedores en el proceso de lanzamie:
Identificacion temprana y desarrollo de proveedgresmiten

gue el proveedor alcance los objetivos de lanzamien
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Comunicacion acerca de los modelos y cantidadea faar

produccion piloto.

Participacion temprana de operarios y entrenamiento La
comunicacion temprana de los planes de lanzamielato,
participacion en las diferentes actividades detdamento y el

entrenamiento, entrega al entusiasmo en el opeyariejora su

rendimiento.

Validar el disefio del producto antes de la producén piloto
vendible: Controlar los cambios de ingenieria permite la
validacion a tiempo de los sistemas de manufaciural

aprendizaje del operario antes de la rampa deracé&la.

Validacion de la produccion piloto vendible: Mientras mas
unidades se produzcan en esta fase mas oportunidades habran

de contar con una metodologia confiable de soludi@n

problemas

Solucion rapida de problemas:El método de resolucion de
problemas de los 7 Diamantes es una herramientaircgm

efectiva utilizada por equipos de lanzamiento.

93



3.2.1.3.Definiciones

* Produccion Piloto Vendible (PPV)

El propdsito de desarrollar una Produccién Piloemdlible es el
de proveer entrenamiento a los operarios de ensarisite
evento provee una oportunidad de introducir un aygeducto
a la planta y proveer las unidades necesariaslgmectividades
de entrenamiento.

El objetivo final de esta pOroduccién es el dedaliel sistema

de manufactura y el proceso de solucién de proldema

* Unidad de Verificacién del Producto y del ProcesqUVPP)

La Unidad de Verificacion del Producto y del Pracess

utilizada para realizar la validacion / verificatid calibracion

final de las herramientas y procesos que se halemgntado.

+ Planta Fuente

Es la planta que es la fuente primaria de partésndevo

modelo. Esta planta generalmente es la encargadissdéo del

producto.
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Vendible

Cuando una motocicleta cumple con todas las espsabnes

de ingenieria y los requerimientos legales y dersegd.

Sistema de Manufactura

Gente, facilidades, equipos y herramientas insbalash el sitio

donde se iniciara el ensamble.

Inicio de Produccion regular (IPR)

Evento que establece la produccién de la primeraladn

destinada a la venta al publico.

Complete Knock Down (CKD)

Kit de partes enviadas desde la Planta Fuente para

ensambladas en conjunto con partes locales dedaceefos

requerimientos legales (localizacion).
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3.2.2. A. Organizaciéon

Al.

Descripcion:

Cuando:

A2.

Descripcion:

Asignar al Gerente del lanzamiento

El Gerente del Lanzamiento tendra la autoridagldeear y
ejecutar el proceso de lanzamiento. El factor eclag el

empoderamiento que el Gerente del Lanzamientoaecib

20 semanas antes del Inicio de Produccion Red#R) (

Asignar a los miembros del equipo de lanzam&o

Un equipo multi funcional empoderado debera senéaio.

En el equipo se deben incluir representantes dea cad
departamento de la empresa quienes tomaran dexssam
manera agil. Sera necesario incluir un miembro del
departamento Comercial y un responsable del depanti@

de Repuestos y Accesorios.

El Gerente del Lanzamiento debera analizar la incaesle
contratar supervision por parte de la Planta Fugate
desempenfiar un lanzamiento exitoso. Este soporrdaser
considerado en el presupuesto del programa, inotloydos

gastos de traslado desde y hacia la Planta Fuemge lgs
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Cuando:

Factores Clave:

AS.

Descripcion:

actividades de entrenamiento, obtencion de infoidnac

técnica, instalacion y soporte en solucion de olbls.

Inicia: 18 semanas antes del Inicio de Producciéguiar
(IPR) - Termina: 15 semanas antes del Inicio aelrcion

Regular (IPR)

a. Determinar el responsable del departamento Qaher
b. Determinar responsable de Repuestos y Accesorios
c. Equipo multi funcional dividido en grupos (eeplera del

tamano y de la complejidad del programa.

Asignar equipos de resolucién de problemas

Mejorar la calidad inicial del producto depende ke
habilidad del equipo para identificar y corregiolpemas
durante los eventos de produccion Piloto. EI métado
solucion de problemas que se utlizara es el de 7los
Diamantes. Después de identificar un problema era
debera trabajar en el analisis de los Diamantégl {@oceso
correcto, herramienta correcta, parte correctadadlde la
parte). Si el problema no es resuelto entonceseessario
elevar el problema al Equipo de resolucion de Rrobk
(cambio de proceso, cambio de producto y analigs d

sistema) hasta que el problema sea resuelto.
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Cuando: Inicia; 15 semanas antes de IPR — Termina: 13 sasramies

de IPR

Factores clave: a. Equipo multi funcional con autoridad y respdmilgdad de
identificar, resolver y comunicar problemas.
b. Utilizar una base de datos comun para documgrgaguir
el cierre de los problemas.
c. Desarrollar reuniones de trabajo frecuentesma pdar

seguimiento a problemas.

A4. Analizar 'y aplicar Lecciones Aprendidas de

Lanzamientos

Descripcion: El equipo de lanzamiento debera tomar el tiempooy |
recursos necesarios para investigar y revisar tddas
“Lecciones Aprendidas” disponibles de otros progame

lanzamiento.

El equipo de lanzamiento debera utilizar las laoeso

aprendidas constantemente desde el inicio del haierdo.

Cuando: Inicia: 12 semanas antes de IPR - Termina: IPR
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Ab. Establecer y cumplir Objetivos de desempefio ed la

Produccién

Descripcion: Los objetivos deben ser establecidos para: garaeia
producto, curva de aceleracion, indicadores dedad)i

productividad, volumen de produccion.

Los objetivos seran establecidos por el equipaizamiento
considerando indicadores histéricos y desempefiolade

planta.

Cuando: Inicia; 18 semanas antes de IPR — Termina: 10 sa&snan

después de IPR.

3.2.3. B. Planificacion

B1. Establecer concepto CKD

Descripcion: El primer paso para un negocio CKD es definir elcapto
CKD. El propésito de la definicién del conceptoessablecer
los requerimientos del cliente y verificar si lafth Fuente
puede cubrir estas necesidades utilizando un puestg

adecuado y la capacidad de proveer recursos.

Elementos esenciales para definir el concepto CKD
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Cuando:

B2.

Descripcion:

. Volumen del proyecto

Descripcion del proyecto
Especificaciones técnicas legales requeridas

Plan de localizacion

. Analisis de mercado incluyendo posicionamiento @eip y

precio competitivo con la competencia.
Concepto del Sistema de Manufactura

Presupuesto general del programa.

Inicio del programa

Establecer el cronograma general del program@KD

El cronograma general del programa describe todss |
eventos a desarrollarse por todos los departamentos
involucrados desde el inicio del programa (aprabadel
proyecto) hasta 4 semanas después de IPR TantartaP
Fuente como la ensambladora deberan desarrollaorgar

el cronograma para asegurar el cumplimiento dajrama

sin discordancias entre las partes.

Los beneficios de establecer un cronograma gesenal

a. Seguimiento de los hitos importantes del programa

i Liberacion de informacién técnica
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Cuando:

B3.

Descripcion:

ii. Supervision de Planta Fuente
ii. Implementacion del Sistema de manufactura
2 Plan de produccion Piloto
V. Plan de entrenamiento
b. Control continuo del progreso del programa
c. Proveer el status general del programa para toma de
decisiones
d. Provee informacion continua y actualizada de las

principales actividades

Inicio del programa

Establecer Estandares de Calidad del Productoe

integrarlos al Trabajo Estandarizado

Los estandares de calidad deberan ser desarrolfamtos!
equipo de Calidad en fases intermedias del progeman
formato preliminar. Estos estandares seran apéesadltodas

las estaciones de trabajo y a todas las estacioees
verificacion de calidad. Los estandares claramente
estableceran una condicion, dimension o valor qbeid ser
alcanzado para satisfacer al cliente final. Losudwentos
deberdan ser amigables con el operario y faciles de

comprender, Estos documentos serviran como sopmrte
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juicio / decision de los inspectores de calidadcamo a los

operarios.

Los estandares de calidad deberan ser incluiddaseidojas

de Trabajo Estandarizado (HTE).

Los documentos preliminares seran refinados deiréas
fases produccion piloto con el fin de desarrollacuinentos

definitivos antes del Inicio de Produccion RegylBR)

Cuando: Inicia; 12 semanas antes de IPR — Termina: IPR
B5. Plan de Validacion del Sistema de Manufactura
Descripcion: El plan de Validacion del Sistema de manufacturbede

incluir actividades clave, cronogramas de validacio
meétodos y recursos necesarios para validar compéeiiz el

sistema cuando se lo considere funcional.

Cuando: 8 semanas antes de IPR — Termina: IPR
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B6. Plan de Localizacion y Validacion de partes tales

Descripcion: Es necesario desarrollar un plan general de l@aén antes
del inicio del programa, este plan debera establece
componentes / partes clave que seran localizadosnio en
consideracion los requerimientos legales. La egjrat
general de localizacion debera incluir las facties y el

cronograma necesario para cada parte.

El plan de localizacion terminara al inicio de ladRiccion
piloto Vendible, esto significa que todas las mattealizadas
fueron ejecutadas y todos o la mayoria de los pnoas estan

solucionados.

Adicionalmente, el plan debe incluir un métodovdidacion
de cada parte a ser localizada, la validacion atdigamente

debera ser funcional.

El plan de localizacién debe considerar:

a. Listado de partes y su respectivo proveedor

b. Plan de validacién dimensional de cada parte

c. Riesgos potenciales de los proveedores identifcado

d. Contenerizacion y empague establecido para catia par

e. Estrategia de entrega (logistica)
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f. Modo de transporte identificado para cada parte

Cuando: Inicia: Inicio del Programa — Termina: Produccidio® Vendible

(PPV)

B7. Plan de validaciéon de la Planta de Ensamble

Descripcion: Desarrollar un plan de Sistemas de Manufactura par
planta de ensamble, considerando la validaciorolmde las
actividades del area sino la integracion con carass. Este
plan debe incluir los eventos clave, lineas deg@métodos
y recursos necesarios para validar completamendesteima

funcional.

Los métodos de validacion, las herramientas y los
procedimientos que se utilizaran para validar cada
requerimiento deben ser identificados e incluiketgs por
estacion / subsistema, integracion de material |,loca
estandares de calidad del producto, Trabajo Estaada,
dispositivos a prueba de error y la validacion ltata la

planta.

Cuando: Inicia 20 semanas antes de IRP — Termina 8 semanas

después de IRP
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Lista de Chequeo:Personal de soporte identificado
Disefio de planta
Entrenamiento de personal operativo
Disponibilidad de Equipos y herramientas
Requerimiento de partes de reemplazo (mantenin)ie
Estandares de calidad del producto
Seguridad y Ergonomia
Dispositivos a prueba de error

Hojas de Proceso

BS8. Plan de alistamiento de Pruebas en Linea Fiha

Descripcion: Los eventos de prueba en Linea Final se refierenlas las
actividades planificadas en donde se pondran abared
producto final y se verifica la funcionalidad de la
motocicleta. Las pruebas mas comunes que se désarea
linea Final son: Prueba dinamica del vehiculo, pmeede
frenado, alineacion de ruedas y alineacion de luces

delanteras.

Cuando: Inicia 12 semanas antes de IRP
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BO. Plan de confirmacién de partes locales

Descripcion: Un plan general de localizacion debe ser desadwlpara
cada programa. Este plan debe incluir los compeseriave
gue seran localizados considerando las regulacioocates.
La estrategia general necesita incluir proveedbempo de

desarrollo para cada una de las partes locales.

El plan de localizacion de partes debera finalamates del
inicio de la Produccion Piloto, esto significa gioelas las
partes han sido desarrolladas y que los problemas
identificados tienen una fecha de solucion, estoblpmas
deberan ser monitoreados como riesgos potenciagés d
programa. Al finalizar el plan de localizacion ssbd tomar

en cuenta que cada parte debe ser aprobada comghiéay

un contrato de compra debe ser firmado entre elegabor y

la ensambladora.

Cuando: Inicia 15 semanas antes de IRP — Termina IRP

B10. Desarrollo de Documentos Maestros de Proces(@4ojas

de Proceso)

Descripcion: La planta fuente libera documentacion del Proceso

ensamble. Los Documentos Maestros de Procesos son
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documentos de ensamblaje que integran informacién d
producto y del proceso cubriendo instalaciones para
ensamblaje para cada una de las partes o subaoos)Ugit
propésito de los Documentos Maestros de Procesos es

soportar la produccion piloto asi como la produc@a serie.

El contenido de estos documentos debe incluir:
Especificaciones de las partes e informacion adacia
(torque), elementos de trabajo representando $&isiagtiones
operacion. Andlisis de tiempo para la operaciéncrites
informacion de herramientas utilizadas, imagenstiacion

descriptiva del proceso.

Cuando: Inicia 12 semanas antes de IPR — Termina 4 senaames de
IPR

B11. Plan para la cadena de abastecimiento de pag

Descripcion: Cada parte debe tener un plan individual de atiasitnto,

el cual describird como se entregara y dispondraaterial
en el ambiente de trabajo. La Planta Fuente préveer
Listado Maestro de Partes (LMP) que consolida tddas

partes que son necesarias para ensamblar una ohetor
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un Listado de Partes Entregadas (LPE) que seréstatd

final de partes que provienen desde la Planta Euent

Lista de chequeo:Contenerizacion e identificacion
Flujo del material
Almacenamiento de material en espera
Desempaque
Almacenamiento de material en uso

Distribucién al punto de uso

Cuéando: Inicia 12 semanas antes de IPR — Termina 4 sentksasies

de IPR

3.2.4. C. Entrenamiento

Cl. Desarrollo e implementacion del plan de entremiento
de planta
Descripcion: El plan de entrenamiento incluye todo el entreeatoi

necesario para todos los empleados con el fin eiguasr un

exitoso lanzamiento de un nuevo producto.

El aspecto més importante dentro del plan de estnganto
es el entrenamiento técnico. Es imperativo que los

requerimientos técnicos sean identificados, elisiga paso
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Cuando:

es identificar el personal adecuado que atendsréuisos de

entrenamiento técnico.

Es importante que el equipo de lanzamiento entigrneaga
las cualidades necesarias para soportar los roles vy

responsabilidades definidas para cada integrahtgdeo.

Inicia 12 semanas antes de IPR — Termina 2 senaaes de

IPR

3.2.5. D. Preparacion de Planta

D1.

Descripcion:

Alistamiento de la Planta de Ensamble

Los medios de transporte, equipos, herramientamaieo,
estanterias de materiales, instalaciones neumaticas
instalaciones eléctricas, dispositivos de ayudaewulebstar
dispuestos adecuadamente y a tiempo. La inten@daoxitar
con todas las instalaciones listas antes de lauecath Piloto

es para definir todas las actividades de mantentmie

El propdsito de realizar una verificacion de lost&nas de

Manufactura es el de valorar la capacidad del pmae

Ensamble, funcionalidad de los equipos y herraragnt
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tiempo de ciclo, seguridad, ergonomia y disposit@@rueba

de error en el ambiente de produccion

Cuando: Termina 5 semanas antes de Produccion Piloto

Lista de chequeo:Sistemas de Manufactura instalados de acuerdseafialide
planta (layout) incluyendo:
Sistemas de transporte
Estanterias para materiales

Estaciones de trabajo

D2. Administracion de Calidad de Partes CKD

Descripcion: Se definen todas las actividades, eventos y resurs

necesarios para evaluar la capacidad del producttely

proceso en alcanzar los requerimientos de calidad

Cuando: Inicia 8 semanas antes de IRP — Termina 8 sentesmies

de IRP.
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3.2.6. E. Actividades en planta

EL. Ejecucion de Produccién Piloto

Descripcion: La Produccion piloto es usada preliminarmente para

entrenamiento de operadores. Estas unidades s#iZadas

para realizar actividades de arme — desarme eosvaieles

de acuerdo al plan de entrenamiento.

Cuando: Inicia 10 semanas antes de IRP — Termina IPR

3.3. PROPUESTA TECNICA

Después de haber analizado las distintas actividgd®ventos principales detallados

en el Manual de Lanzamiento, es necesario desartaia propuesta técnica para la

implementacion material de la Ensambladora enudac de Quito.

Para conseguir el objetivo descrito, se desaréokgr este documento una propuesta

real de las actividades y eventos mas importamiesldnual de Lanzamiento.
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3.3.1. Organizacion

3.3.1.1. Asignar a los miembros del equipo de lanzamiento

El equipo de lanzamiento por definicion debe seregmipo multi
disciplinario capaz de cumplir los objetivos deziamiento, produccion
y comercializacion propuestos. El organigrama fomai de la
Ensambladora estard compuesto por departamentos dysgosicion

sera de manera vertical, asi:
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GRAFICO # 44

ORGANIGRAMA ENSAMBLADORA

Gerente General

| : 1
Gerente Comercil/
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Financiero
| *
i 1 |
Supervisor de Supervisor
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Mantenimiento
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Produccion Mantenimiento

Miembro Equipo
de Trabajo
Produccién

Elaborado por: Victor Arias

Facturacion
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» Gerente General

Funciones

Perfil

Asegurar el cumplimiento de objetivos de Producgion
Ventas

Definir estrategias de Produccion y comercializaaié
motocicletas

Generar alianzas comerciales.

Generar convenios con Bancos y Cooperativas para
agilizar créditos de consumo.

Tomar decisiones que orienten al cumplimiento de
resultados

Representante legal de la empresa

Titulo superior en: Ingenieria Comercial, Ingeraeri
Mecénica o carreras afines

Experiencia en ensamblaje de vehiculos

Destrezas de Liderazgo y Manejo de Personal
Destreza en toma de decisiones

Buenas relaciones interpersonales
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» Gerente de Manufactura

Funciones

Perfil

Asegurar el cumplimiento de los objetivos de
Produccion y Calidad

Desarrollar estrategias de produccion de acuergdaal
de ventas

Garantizar el cumplimiento y mejoramiento de los
indicadores de Calidad

Fomentar la cultura de Calidad en los empleados
Establecer escenarios de produccion con el magarein

de productividad

Titulo superior en: Ingenieria Mecénica, Ingenieria
Industrial o carreras afines

Experiencia en Industrias Manufactureras

Destrezas de Liderazgo y Manejo de Personal

Uso de herramientas de control de productividad

Uso de herramientas de control de Calidad
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» Supervisor de Produccion y Mantenimiento

Funciones

Perfil

Asegurar el cumplimiento de los objetivos de
Produccion

Controlar los indicadores de productividad.

Mantener los equipos y herramientas disponibles laar
operaciones

Desarrollar planes de mantenimiento de equipos Yy
herramientas

Fomentar la cultura de Calidad en los empleados
Enfoque en el analisis y solucion de problemas de
Produccion y Calidad

Fomentar el trabajo en equipo

Manejo de personal

Tecndlogo Mecanico o Tecnélogo Industrial

Experiencia en cargos similares

Manejo de herramientas administrativas — Microsoft
Office

Destrezas de Liderazgo y Manejo de Personal

Conocimientos Mecéanicos, Neumaticos y Eléctricos

116



» Supervisor de Calidad

Funciones

o Asegurar el cumplimiento de los objetivos de Calida

o Controlar los indicadores de calidad

o Fomentar la cultura de Calidad en los empleados

o Enfoque en el analisis y solucién de problemas de
Calidad del producto

o Controlar las caracteristicas de funcionalidad y
apariencia del producto terminado

o0 Realizar reportes de control de calidad y repanssio

o Realizar auditorias dinamicas al producto terminado

> Perfil

o Tecnologo Industrial

o Experiencia en cargos similares

0 Manejo de herramientas administrativas — Microsoft
Office

o0 Uso de herramientas de control de Calidad
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» Lider de Grupo Produccion

Funciones

0 Soportar a las actividades de produccion

o Control de cumplimiento de actividades de los
Miembros de Equipo de Trabajo

o Desarrollar Hojas de trabajo Estandarizado

o Aplicacidon de herramientas para control de defectos

0 Aplicacibn de herramientas para solucion de
problemas

o Conocimiento de todas las actividades de ensamble

para soportar a los Miembros de Equipo de Trabajo

Perfil

0 Técnico Mecénico

o0 Experiencia en mantenimiento y reparacion de
motocicletas

0 Manejo de herramientas administrativas — Microsoft
Office

o0 Destrezas de Liderazgo y Manejo de Personal
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» Miembro de Equipo de Trabajo Produccion

Funciones

0 Realizar tareas de ensamble de acuerdo a las H®jas
Trabajo Estandarizado

o Utilizar herramientas de TPM (Mantenimiento
Productivo Total) en las estaciones de trabajo

0 Realizar actividades de limpieza en las estaciclees

trabajo

Perfil
o Bachiller técnico mecanico
o0 Experiencia en reparacion de motocicletas

o Destrezas de trabajo en equipo

» Gerente Comercial / Financiero

Funciones

0 Asegurar el cumplimiento de los objetivos de ventas
rentabilidad y cobertura

o Implementar, ejecutar y controlar las estrategias
comerciales

o Desarrollar, guiar y motivar al equipo comercial
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0 Analisis de indicadores economicos y balances para
toma de decisiones
0 Asegurar el cumplimiento de obligaciones tributaria

y arancelarias

Perfil

o Ingeniero Comercial

o Experiencia en Industrias Manufactureras

o Destrezas de Liderazgo y Manejo de Personal
0 Uso de indicadores financieros

o Orientacion a resultados

o0 Excelentes relaciones interpersonales

» Contador

Funciones

o Desarrollar indicadores, balances y reportes ctegab

o Garantizar la aplicacion de la ley tributaria eda®
los niveles de la empresa

o Controlar el pago de sueldos y salarios

o Declarar y cancelar obligaciones tributarias

o Control y reporte de inventario de repuestos y

productos terminados
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0 Gestion de cuentas contables y tesoreria

Perfil

o Contador Publico Autorizado (CPA)

o Experiencia en cargos similares

o Amplio conocimiento en materia tributaria

0 Uso y desarrollo de indicadores financieros, estado
de resultados

0 Manejo de herramientas administrativas — Microsoft

Office

» Asistente Contable / Facturacion

Funciones

o Facturacion por venta de motocicletas y taller de

servicio

0 Llevar archivo de documentos de compra — venta

0 Asistencia a los Gerentes en temas varios

Perfil

o Estudiante de Ingenieria Comercial

o Conocimiento en materia tributaria
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0 Manejo de herramientas administrativas — Microsoft
Office
o Pro actividad — trabajo en equipo

o Destrezas en Atencion al Cliente

» Vendedor 1/ Vendedor 2

Funciones

o0 Atencion al cliente

o Cumplir con los objetivos de venta individuales

0 Asesoramiento de compra al cliente

0 Gestion de crédito de consumo con los bancos aliado
0 Seguimiento a cartera de clientes, renovaciones,

servicios de postventa

Perfil

o Titulo de segundo nivel o superior
o Claras habilidades de negociacion
o Capacidad para trabajar en equipo
o Orientacién de servicio al cliente

o Iniciativa

o Creatividad

o Trabajo bajo presion
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» Supervisor Servicio Postventa

Funciones

o0 Atencion al cliente de Postventa

o Coordinar y administrar las actividades del tatler
servicio

o Programar servicios de atenciéon de mantenimiento y
reparacion de motocicletas

o Llevar control sobre el inventario de repuestos y

suministros del taller de servicio

Perfil

0 Tecnologo Automotriz o Tecnélogo Mecéanico

o Experiencia en cargos similares

0 Manejo de herramientas administrativas — Microsoft
Office

o Destrezas de Liderazgo y Manejo de Personal

o Orientacién de servicio al cliente
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» Miembro de Equipo de Trabajo Taller

Funciones

0 Realizar actividades de mantenimiento y reparacion
de motocicletas

o Utilizar herramientas de TPM (Mantenimiento
Productivo Total) en las estaciones de trabajo

0 Realizar actividades de limpieza en las estaciclees

trabajo

Perfil

o Bachiller técnico mecanico

o0 Experiencia en reparacion de motocicletas

o Destrezas de trabajo en equipo

o Orientacion de servicio al cliente

3.3.2. Establecer Objetivos de desempefio de la Produccién

Después de analizar la demanda potencial del regmsticomo la definicion

posterior de la demanda objetivo, se conoce gpeolduccién anual debe ser de

450 unidades anuales.
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Entonces, la produccion mensual seria de 37 motessmales que deben
producirse en 20 dias laborables, es decir un ot 2 unidades diarias. Si
se considera una sola jornada de trabajo de 8 hiieags, entonces la
produccion promedio estimada por hora es de 0.2baiwtetas por hora. Esta
es una cifra muy pequefia y no se considerara pestoe de este estudio.

La cifra que se utilizara para dimensionar el gistale manufactura sera de

unidades por dia.

3.3.3. Establecer Estandares de Calidad del Producto

Con el fin de garantizar la adecuada calidad derle®cicletas, se pretende
implementar Estandares de calidad en base a gsitgue se han definido como
un requerimiento en la industria automotriz. Estogerios priorizan la

seguridad del conductor y ocupantes, para luegocarde en estandares que

enfocan la funcionalidad del producto.

En términos de Seguridad del conductor y ocupastefian definido criterios
que controlan la integridad estructural de la mioteta y que controlan la
correcta operacion de los sistemas activos de isiegucomo el sistema de

frenos y el sistema de direccion.

La integridad estructural en una motocicleta sendepor el tipo de bastidor
(chasis) con el que cuenta. Generalmente el bastglestructurado a través de
soldadura por arco eléctrico GMAW y sus componesbdesde acero estructural

en forma de cilindro.

125



GRAFICO # 45

BASTIDOR DE MOTOCICLETA

Fuente: http://www.lamoto2.es/wp-content/uploads/2010/12/@H00.jpg

Para este caso en estudio, no es factible realizaontrol de calidad al chasis
puesto que el mismo va a ser soldado en la Plargat&, por definicion del

concepto CKD para el programa de la Ensambladora.

Otro aspecto relacionado a la integridad estructdeala motocicleta es la
sistema suspension y amortiguamiento tanto delardemo posterior. En el
siguiente grafico se pueden observar las diferepéetes que conforman este

sistema y que por concepto se encuentran anclabastalor.
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GRAFICO # 45

SUSPENSION DE MOTOCICLETA

Fuente: http://www.bottpower.com/images/concept4-1p.jpg

Para el caso de la Ensambladora, es importanteirdgéirdmetros y estandares
de calidad para el armado del sistema de susperisstos estandares deberan
controlar el correcto ajuste (Torque) de los pemdsercas que se utilizaran

para ajustar los componentes.

El torque es controlado a través de herramientgsecedes llamadas
torquimetros y deberan ser consideradas al monmdmt@alizar el andlisis del
presupuesto. El precio aproximado de cada torquimest de US $ 300.00. Se
considera que al menos 10 torquimetros seranadibig de acuerdo al rango de

especificacion torque y al tipo de perno / tuerca.

El dltimo sistema que debe ser controlado parantjaea la seguridad del

conductor y ocupantes, es el sistema de frenos.
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GRAFICO # 46

SISTEMA DE FRENOS DE MOTOCICLETA

Fuente: http://www.mentestop.com/wp-content/uploads/2010MaEo-BMW-ABS-con-

lateral.jpg

La principal caracteristica que se necesita catien el sistema de frenos, es la
funcionalidad de los mismos. El mecanismo del siatede frenos de las
motocicletas presentadas en el catadlogo de prasluetd mecanico, este
mecanismo simplifica tanto la operacion de montaj@o la verificacion de su
funcionamiento. Sin embargo, el Unico método de probacion de
funcionamiento del sistema de frenado es mediamiepnueba de manejo, esta

prueba es llamada dinamica.

Para realizar la prueba dindmica de las unidadesinadas, se recomienda
contar con un equipo llamado DVT que significa DyiaVehicle Tester o en
espafiol Comprobador Dinamico del Vehiculo. El code®o un DVT para

motocicleta es de aproximadamente US $ 10,000.00.
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La ventaja de contar con un equipo DVT, es la ddiza la prueba de
funcionalidad del Motor. A través de la prueba diiga se puede controlar el

cumplimiento de las prestaciones del motor.
Con el fin de garantizar el cumplimiento de lostooles de calidad se pretende
implementar el formato y la metodologia QCOS qumiica Quality Control

Operation Sheet, o en espafiol Hoja de Control didddide la Operacion.

El formato que se utilizara para el desarrollo Geintrol de Calidad de la

Operacion es el siguiente:
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GRAFICO # 47

QCOS (QUALITY CONTROL OPERATION SHEET)

Op. Critica Nimero hoja Op. Critica Control de modificaciones ME Produccion QA
Q.C.0.s.
N Modificacion Nombre/Firma Nombre/Firma Nombre/Firma
i Descripcion del Proceso: 1 Emision Victor Arias Victor Arias Victor Arias
RANGO N°- Hoja. QCOS TIPO
INSTALACION SOPORTE
PF1 PA-SGM-05 FIF TRANSMISION
Codigo s DATOS DEL PROCESO CALIBRACION DE TORQUIMETROS
Version
Modelo Ref. Especificacion Kg/em Torquimetro/Torque Controlado
. Item de control Plan de Control Quién Frec.
N T6T Minimo | Maximo Tipo Cod/ Cal Reemplazo.
T200 STD 55P007
AGEN 1 PERNO 220 19 | 250 Torque Contolado H e | mantenimiento | semesira
CONTROL Y REGISTRO DEL PROCESO: Produccién CONTROL Y DEL : Calidad
Ruef' Plan de control Frec. Quién Registro Deteccln de Plan de control Frec. Donde Quien
M error
Lide Grafica d Audit lick) 3xsemana
1 Plan de Control QCOS 3Tumo der rafica de | Audiivo (click) y Plan de Monilorias segin | Estacion MONITOR
Grupo | tendencia visual secuonciaun

PARAMETROS DE HERRAM IENTA O EQUIPO

Tipo Marca Modelo Codigo P.de aire/Voltaje| Kg-Cm min Kg-Cm max Plar: d.e Responsable Frecuencia
TORQUMETRO STANLEY 34LA22-115 65P007 LH 20V 50 1200 Segiin Cronograma Mantenimiento Semestral
CONTROLOLADO
EVALUACION DE LA CONFIABILIDAD
Clasificacion: Requerido: 9
Produccién Calidad Total Puntos
Herramienta / Equipo Deteccion de Error Registros Datos Sistema Inspeccion Auditoria Proceso
3 2 2 2 2 "
[ Adic}
2 1 1 1 1 [ Minimoj
Mayor o igual a 1 <~
TOTAL PUNTOS 1
. - = = 1,22
RANGO QCOS 9 Menora1<4= NOK

Fuente: HWAIYU GENG (2004).Manufacturing Engineering Handbook,Estados Unidos: McGraw Hill
Elaborado por: Victor Arias
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3.3.4. Sistema de Manufactura

3.3.4.1. Layout de planta

El “layout” o plano de planta, se ha desarrolladdizando la

herramienta de disefio y dibujo AUTOCAD. En el plaecconsidera la
disposicion de los distintos equipos y herramiemi@sesarios para la
operacion, también esta identificado el espaciodide cada estacion

de trabajo (2) y la estacion de verificacion dedeal.

Se consideran espacios para el almacenamiento posiigdn de

materiales asi como espacio para corredores pordedosera

transportado el material.
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GRAFICO # 48

LAYOUT PLANTA
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Elaborado por: Victor Arias
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GRAFICO # 49

LAYOUT CONCESIONARIO
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Elaborado por: Victor Arias
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3.3.4.2. Equipos y herramientas
Los equipos y herramientas que se necesitan paensaimble de
motocicletas son comunes y la disponibilidad ennwrcado es

practicamente inmediata.

Las herramientas mas utilizadas son las herransiedgaajuste, como

pistolas de impacto, llaves, torquimetros, entresot

A continuacion se detallan los equipos y herramntjue son

necesarias para el proceso de ensamble.
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GRAFICO # 50

LISTADO DE HERRAMIENTAS PLANTA

Hemamienta Marca Modelo Fotografia Cantidad | Importacién Proveedor
Pistola de impacto URYU ULT - 60 g&‘ 8 SI FERRECONS,
Torquimetro de click TOHNICHI QSP100N4 8 Sl FERRECONS,
Juego de laves de tuerca 32'feh gy A0000000126 2 NO FERRECONS,
116"- 22"
i”;g? de laves de copa 1 12yry\ ey BO37852829 4 NO FERRECONS,
Juego de destorniladores STANLEY G122563 2 NO FERRECONS;
Compresor de aire 240 |/ min[ SCHULZ AY 300 H 581( 1 NO Impongdora
Ramirez
Coche herramientas STANLEY TBR3007B-X 2 NO FERRECONS,
. . COSBER
DVT (Dynamic Vehicle Tester) COSBER KFL-300 1 SI INTERNATIONA
Elevador neumatico NHT 2 SI NHT China

Fuente: http://www.uryu.cony www.stahl.com’ www.cosber.cont www.nht.com
Elaborado por : Victor Arias

A continuacion se detallan los equipos y herramaue son necesarios para

el taller de servicio.
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GRAFICO # 51

LISTADO DE HERRAMIENTAS TALLER

Heramienta Marca Modelo Fotografia Cantidad | Importacion Proveedor
Pistola de impacto URYU ULT - 60 2 Sl FERRECONS,;
Torquimetro de click TOHNICHI QSP100N4 4 Sl FERRECONS,;
Juego de laves de tuerca 32'if\ py A0000000126 1 NO FERRECONS|
1/16" - 22"
i”f/gf de laves de copa 1 U2Igra i ey 8937852829 1 NO FERRECONS|
Juego de destorniladores STANLEY G122563 1 NO FERRECONS
Compresor de aire 2401/ min| SCHULZ AY 300 H 581400 1 NO Importadora

Ramirez

Coche herramientas STANLEY TBR3007B-X 1 NO FERRECONS
Elevador neumatico NHT 1 SI NHT China

Fuente: http://www.uryu.cony www.stahl.com’ www.cosber.cont www.nht.com
Elaborado por : Victor Arias

3.3.4.3. Facilidades

De acuerdo a los planos presentados previamenfgetnde establecer

dos ubicaciones para emprender la Ensambladora.
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a)

Planta de Ensamble

La primera ubicacion sera para la Planta de ensarehl este lugar
tendran lugar todas las operaciones de arme / d@hsade las
motocicletas, adicionalmente, se almacenara elrrmb@KD recibido
y se realizaran las operaciones de desempaquestanaiento del

material que sera utilizado en las estacionesatbaj.

De acuerdo al disefio preliminar, es necesario caaa un galpén
previamente construido y que su edificacion oslike 336 metros
cuadrados. El area se divide en: 1) area util tiechie al menos 270
metros cuadrados que permitira las operacionedai¢apy 2) los 66
metros cuadrados adicionales deberan contar cdiaddislades para
oficinas, esto es: iluminacion, cableado para Redlatos y baterias

sanitarias.

En lo que se refiere a energia eléctrica y aguabpmtel galpon debe
poseer todas las acometidas listas y legalmenteiciales con
fuentes de 110 V y 220 V. Para la energia neumatieatiene
considerado, la adquisicion de un compresor delig48 por minuto
para abastecer tanto la alimentacién de las hezrdas neumaticas
como la alimentacion de los sistemas elevadoresada una de las

estaciones de trabajo.
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En lo referente a altura, el galpén debe teneraalas 5 metros libres
y Utiles para poder dar cabida a las estanteriasatjnacenaran el

material CKD.

Localizaciéon

Después de realizar un breve andlisis sobre lablpssibicaciones de
la planta de ensamblaje y tomando en cuenta laickguhde inversion
inicial, se ha determinado que el galpén debe sendado y que su
localizacion se debe establecer en el sector indudforte de la
ciudad de Quito o sus alrededores, esto es: Cald&arapungo,

Carcelén industrial, Pomasqui, Pusuqui o San AatdeiPichincha.

A continuacion, se presenta un mapa que indicailtisaciones de

preferencia para la localizacion de la planta dmaeble.
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GRAFICO # 52

LOCALIZACION PLANTA ENSALMBLE
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Marcopamba Luluncoto
Lioa <R b
Atahualpa, Chinyacu.
/ Ferroviaria,”
Potrenllos Guangopolo
z Cnaiala

Fuente: www.maps.google.co
Elaborado por : Victor Arias

b) Concesionaric

La segunda ubicacion sera para el concesionaritn@aden, en esi
lugar tendran lugar todas las operaciones comescigl tambiéi

funcionara el Talle para los servicios de Postve

De acuerdo al diseiio preliminar, es necesario carda un loca
comercial previamente construido y que su edifitraascile los 22
metros cuadrados. El area se divide en: 1) aréaeitl menos 14

metros cuadrados que permitira las comercialesancieras y 2) los
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88 metros cuadrados adicionales seran destinadorealde atencion
de postventa, que incluyen los servicios de s&wide mantenimiento

y reparacion asi como la comercializacion de repggsaccesorios..

El local comercial debera contar con todas ladifiacles necesarias
tales como energia eléctrica y agua potable. Bagndrgia neumatica,
se tiene considerado, la adquisicion de un compesd 20 litros por
minuto para abastecer tanto la alimentacién de hixgamientas
neumaticas como la alimentacion del sistema elevedcel taller de

servicio.

Localizaciéon

Después de realizar un breve analisis sobre lablpsaubicaciones
del concesionario y tomando en cuenta la capact#adnversion

inicial, se ha determinado que el local comerceddedser arrendado y
gue su localizacion se debe establecer en el semtoercial Norte de

la ciudad de Quito, esto es: Cotocollao, Carceléa Rumifiahui.

A continuacién, se presenta un mapa que indicaildsaciones de

preferencia para la localizacién del concesionario.
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GRAFICO # 53

LOCALIZACION CONCESIONARIO
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Fuente: www.maps.google.co
Elaborado por : Victor Arias

3.3.5. Levantamiento de la documentacién del proceso

3.3.5.1. Manual de operacior

El manual de operacion es el documento «escribe todas Ie
operaciones de ensamble y armado que son necgsarsgaproducir un

unidad. Este manl esté categorizado por sistemas:

. Tren motri.
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. Sistema de frenos

. Direccion
. Suspension
. Cableado
. Vestidura

El manual de operacion es un documento oficial defid que es
propiedad de la Planta Fuente, por tal motivo dssjpensable firmar un
acuerdo de confidencialidad para que el manualliseeado hacia la

Ensambladora.

Es facultad de la Ensambladora, solicitar a latBl&uente la inclusion

de informacién relacionada a:

. Fotografias o descripciones graficas de cada oerac

. Secuencia de armado / montaje

. Valores minimos, nominales y maximos de torque e®qs /
tuercas

. Operaciones criticas debidamente indicadas enrédegs

. Listado de herramientas y equipos necesarios pamgletar

cada operacién

. Instrucciones de armado, puesta en marcha y \amifin del
tren motriz (motor, transmision, embrague, catalitadena)

. Secuencia de armado del sistema eléctrico e ishnEs para

verificacion.
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. Listado de materiales consumibles (aceite motoreit@ac
transmision, fluido de frenos, lubricacion y eng)ason la

especificacion técnica de cada material.

3.3.5.2. Trabajo estandarizado

Después de analizar el manual de operaciones pemterde la Planta
Fuente, es necesario realizar un levantamientdlatdade actividades y
operaciones, con el fin de documentar el proceso papaso y que el

mismo sirva como una guia para el operador a aada operacion.

El levantamiento de las actividades, llamadas tdmbelementos” se
realizard& en un formato comun llamado “Hoja de @b

Estandarizado”, el mismo que deberd contar con iguiente

informacion:

. Nombre del responsable del levantamiento de larimdoion.

. Nombre de la operacion

. Fecha de desarrollo del documento

. Nombre de la persona que realiza la operacion

. Cada actividad debe tener asignado un simboloasiguiente
definicion:
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GRAFICO # 54

SIMBOLOGIA HOJA DE TRABAJO ESTANDARIZADO

SIMBOLO DESCRIPCION

Secuencia mandatoria

Q Chequeo de Caldad

Seguridad del operador

W Proceso Critico

l Operacién opcional

Fuente: HWAIYU GENG (2004).Manufacturing Engineering Handbook, Estados
Unidos: McGraw Hill
Elaborado por : Victor Arias

. Numero o codigo del elemento

. Nombre del elemento

. Tiempo de operacién del elemento

. Tiempo de caminar o esperar para realizar la ofggrac

. Tiempo acumulado (Tiempo de operacion + Tiempoaieicar
/esperar)

. Fotografia o descripcién grafica de la operacion

. Tiempo total de la operacion descrita

. Grafico de tiempo de ciclo
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GRAFICO # 55

Gréfico de Tiempo de Ciclo
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Modelo T200 | T250 Tiempo

Ponderado

Volumen %

Fuente: HWAIYU GENG (2004).Manufacturing Engineering Handbook, Estados
Unidos: McGraw Hill
Elaborado por : Victor Arias

. Firmas de aprobacion del documento

. Control de revisiones y actualizaciones

El formato que se utilizara para el desarrollotdbajo estandarizado es

el siguiente:
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GRAFICO # 56

HOJA DE TRABAJO ESTANDARIZADO

HOJA DE TRABAJO ESTANDARIZADO

Equipo de trabajo: Nombre de la Operacion Fecha ovov2012
_ Realizada por. VICTOR ARIAS
Ubicacign: MAOL  DELANTERO MONTAJE CARERIAS DE COMBUSTIBLE ealizada por
H s
M Tiempo del Elemento Tiempo | Simbol i widec roceso s
I " oo |50 s O G O w0 e G ovion Ml
2 emento Nombre del Elemento Temon de Cominar ofsoera | (ot
o # T200 | T250 Leyenda: Desplaza, it —_—————
0 0 0
1 A-110 LEER MANIFIESTO DE SEGURIDAD DIAGRAMA DE MOVIMIENTOS
i A-114 ELEVAR UNIDAD s 2 M
¢ | s A048 COLOCAR CARERIAS FLEXIBLES DE FRENOS LH Y RH 20 % F—
4 A116 COLOCAR CLIP PARA CANERIAS BOVEDA ® f 8 f |
10, 10, 112
5 RETIRAR ADHESNOS DE LAS TUERCAS DE LA CARROCERIA A A -
6 TOMAR CONJUNTO DE CANERAS 2 . 0 o }22—26
= m o TORNILLERIA
7 A126 TOMAR CONJUNTO DE CARERIAS DE FRENO Y COMBUSTIBLE F—
8 AL36 FUAR YAJUSTAR CLIP CANERIAS DE FRENO 2R F
g COLOCAR CLIP BLANCO EN CARERIA S 2 9“"—23
10 A131 FIJAR CONJUNTO DE CARERIAS 27 =
7 | = Ai38 COLOCAR CANERIAS DE FRENO Y COMBUSTBLE EN CLIP 2 25 20
BOVEDA 3 3 3
| 2 A137 AJUSTAR CABLE DE FRENO DELANTERO 2 P
\ | A-134 AJUSTAR CABLE DE FRENO POSTERIOR 2 3“"—31
O | e QUITAR NTERFERENCIAS 2 e =
15 A-1497 AUTOINSPECCION UNIDAD ® 15 395—31
(Total) Tiempo de los Elementos / Tiempo de Caminar o Espera|
rak Time pre wonos Tiempo Total de Ciclo (Seg.)
418 Volumen %
|Actual Takt Time: segundos
Tiempo Ponderadol
Gréfico de Tiempo de Ciclo
Otras actividades
Bloque de firmas de aprobacion ig
Tumo Lider de Equipo Fecha Lider de Grupo Fecha el I —— " TT 445
o 100 ATT418|
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z [
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Fuente: HWAIYU GENG (2004).Manufacturing Engineering Handbook,Estados Unidos: McGraw Hill
Elaborado por : Victor Arias
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3.3.5.3. Hojas de Elementos

Después de haber desarrollado la Hoja de Trabagn@arizado de una
operacion, es necesario hacer la descripcion dledgtaclaramente

especificado de los elementos que conforman elajodbstandarizado.

El levantamiento de las actividades, se realizar&ire formato comun
llamado “Hoja de Elementos”, el mismo que deberatarocon la

siguiente informacion:

. Nombre del elemento
. Cada actividad debe tener asignado un simboloasiguiente
definicion:
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GRAFICO # 57

SIMBOLOGIA HOJA DE ELEMENTOS

SIMBOLO DESCRIPCION

Secuencia mandatoria

Q Chequeo de Calidad

Seguridad del operador

W Proceso Critico

l Operacion opcional

Fuente: HWAIYU GENG (2004).Manufacturing Engineering Handbook, Estados
Unidos: McGraw Hill
Elaborado por : Victor Arias

. Nombre del responsable del levantamiento de larméioion.
. Fecha de desarrollo del documento

. Fotografia o descripcidn grafica de la operacion

. Secuencia de actividades

. Descripcion de la actividad ¢ Qué?

. Descripcién del Punto Clave ¢ Cémo?

. Razon de ser de la actividad

. Tiempo de ejecucion

. Control de cambios y actualizaciones

El formato que se utilizara para el desarrollo aieHojas de Elementos

es el siguiente:
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GRAFICO # 58

HOJA DE ELEMENTOS

Plataforma

Modelo

NO

HOJA DE ELEMENTOS

NN

T200

A-138

Nombre del Elemento Basico @) Smbor:

o Seguridad ’:D] Chequeo
COLOCAR CANERIAS DE FRENO Y COMBUSTIBLE Opcion O del operador deCalidad

Proceso’
Critico

Realizada por VICTORARIAS

Simbolo | Paso Paso Principal

(Que?)

Punto Clave (Como?)

Razén

1 Revisarmaterial

2 [olocar Cafierias de

3 [olocarcafierias de

4 Autoinspeccionar

freno

combustible

[Observar que clips no esten
rotos y las cafierias no esten
Icon mutilaciones

Presionar cafierias A en clips
B hasta sentir la sujecion
presionando segun el orden
fcomo muestra la grafica C

Presionarlevemente cafieria
ID con etiqueta amarillaen
parte superior de clip E hasta
foir clic, lo mismo con la
[cafieria F en parte inferior de
clip

Halar levemente cafieriasy
fobservar que no se suelten

Evitar reprocesos

Facilitar sujecion

Facilitar sujecion

Evitar que se suelten

" (Garantizar proceso
[de los clips. Con marcador
[de pintura marcar todas las
cafierias con unasolalinea
juntoalos clips
Blogue de firmas de
iembro Equipo de Trabg]  Lider de Grupo Supenvisor [l € Tiempo de Ejecucion (en segundos) -
- i F :
Firma Fecha: 01/01/2012]
Tumo 1° Foch 17 e dEO
echy & Registro de Revisiones
Firmal (_’?\l‘gu —— @ '
T N X X
Tumo 20 : Fecha N° Revision Alteracion
Fecha] B
T 2 Firma i <ﬂ>
umo 04) 03
Fechal a o

Fuente: HWAIYU GENG (2004).Manufacturing Engineering Handbook,Estados Unidos: McGraw Hill

Elaborado por : Victor Arias
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3.3.5.4. Hoja de Materiales

El desarrollo de hojas de Materiales es necesara gocumentar la
operacion que llevara a cabo el operador y quenseeatre ligada a la
Hoja de Trabajo Estandarizado y a las respectivas-Hie Elementos.
Basicamente, la Hoja de Materiales es una desg@ripbreve de la
disposicion o ubicacion de las partes dentro destacion de Trabajo y

su respectivo Rack de almacenamiento.

El levantamiento de esta documentacion, se redliear un formato
comun llamado “Hoja de Materiales”, el mismo quéeeaté contar con la

siguiente informacion:

. Nombre de la persona que realiza la operacion

. Ubicacién del Rack de almacenamiento de partes
. Fecha de creacion del documento

. Numero de item

. Nombre del Material

. Numero de parte del material

. Croquis de ubicacién en la estacion de trabajo

. Firmas de aprobacion del documento

. Control de cambios y actualizaciones

El formato que se utilizara para el desarrollo aikeHojas de Materiales

es el siguiente:
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GRAFICO # 59

HOJA DE MATERIALES

HOJA DE MATERIALES

EQUIPO:

UBICACION: MAO1 DELANTERO

Fecha: 01/01/2012

Ne

Material

N° Pieza

Croquis

1 CONJUNTO DE CANERIAS FRENO Y COMBUATIBLE

2 MANGERAS FLEXIBLE

96534545

3 TORNILLOS PLATEADOS

94520095

4 CLIPS BLANCOS 3 VIAS

94530242

5 CLIP NEGRO 2 VIAS

96380697

6 VINCHAS METALICAS

94535132

10

11

12

13

14

15

16

17

Qo 00

ke

18

19

Blogue de firmas de aprobacion

Registro de revisiones

20

Miembro
Firma Equipo de Lider de Grupo Supenvisor

Fecha

N Revision Alteracion

21

Turno 1°

22

Turno 2°

23

Turno 3°

Fuente: HWAIYU GENG (2004).Manufacturing Engineering Handbook,Estados Unidos: McGraw Hill

Elaborado por : Victor Arias
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3.3.5.5. Hoja de Herramientas y Equipos de Seguridad

Es muy importante documentar para cada operac®hderamientas y
los equipos de seguridad que el operario debe eampéga llevar a cabo
las operaciones indicadas en la Hoja de TrabajanBatizado y en las

Hojas de Elementos.

En lo que se refiere a los Equipos de Seguridaidpesrtante precautelar
la integridad fisica del operario y a la vez cumpdin los requerimientos
de ley impuestos por el Ministerio de Trabajo baljeddigo de Salud y

Seguridad.

El levantamiento de esta documentacion, se redliear un formato
comun llamado “Hoja de Herramientas y Equipos dguSead”, el

mismo que debera contar con la siguiente infornmacio

. Nombre de la operacion

. Fecha de creacion del documento

. Numero de item

. Descripcioén de la herramienta

. Caodigo de herramienta

. Descripcidon de Elementos de seguridad

El formato que se utilizara para el desarrollo aieHojas de Materiales

es el siguiente:
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GRAFICO # 59

HOJA DE MATERIALES

HOJA DE HERRAMIENTAS Y EQUIPOS DE SEGURIDAD

[Nombre de la Operacién: MONTAJE CANERIAS DE COMBUST IBLE

Realizada por: VICTOR ARIAS
Fecha: 01/01/2012

. Gafas claras

O Mandil

. Tapones auditivos.

O Protector Respiratorio

O Camisa de Trabajo

. Pantalon de trabajo

@)

. Obligatorio

OBS.: En caso de usar reloj o cinturon

utilizar las protecciones necesarias

N° Herramientas / Dispositivo N° de herram. Cant. N° Herramientas / Dispositivo N° de herram. Cant.

a MARTILLO METALICO 1

b PISTOLA NEUMATICA 5390 1

c PUNTAP2 1

d TORQUE DE CANERIAS 61P779 1

e COPA LARGA EXAGONAL N°13 1

f BROCHA 2" 1
T ESPATULA 2" 1
n | SEGURIDAD
; . Casco
L . Zapato de Seguridad

K . Guantes

Fuente: HWAIYU GENG (2004).Manufacturing Engineering Handbook,Estados Unidos: McGraw Hill

Elaborado por : Victor Arias
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3.3.6. Equipos e implementos de Seguridad

Para cumplir con los requisitos establecidos emeglamento de Salud y

Seguridad Ocupacional emitido por el Ministerio tl@bajo, es necesario

considerar el uso de los siguiente implementos etpirglad para todo el

personal.

Personal Operativo Plantay Taller

a.

b.

Guantes anti mutilacion

Protectores auditivos

Gafas de seguridad

Zapatos de seguridad (punta de acero)

Chaleco refractivo (para operacion de montacargas)

Casco (para desempaque de material)

Supervisores de Produccion. Calidad y Post venta

a. Protectores auditivos

b.

C.

Gafas de seguridad

Zapatos de seguridad (punta de acero)

Otros empleados y visitas

a. Protectores auditivos

b. Gafas de seguridad
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3.3.7. Tramites legales para la creacién de una ensambladode motocicletas

Primer paso: Creacidn y registro de una Compafia Limitada en la

Superintendencia de Compaiiias.

a. El nombre.- En esta especie de compafias puedéstioes una razon
social, una denominacion objetiva o de fantasicbe@® ser aprobado por la

Secretaria General de la Oficina Matriz de la Snpardencia de Compainiias.

b. Solicitud de aprobacion.- La presentacion al Smpemdente de Companias
0 a su delegado de tres copias certificadas decldwea de constitucion de la
compafia, a las que se adjuntara la solicitud risagur abogado, con que se
pida la aprobacion del contrato constitutivo (Ad36 de la Ley de
Compaifiias). Si se estimare conveniente, puede npaese un proyecto de
minuta junto con la peticion antes referida, firmsgor abogado, para efectos

de revision previa.

c. Numeros minimo y maximo de socios.- La compafieosstituira con tres
socios, como minimo, 0 con un maximo de quincei, gusante su existencia
juridica llegare a exceder este numero deberaftranarse en otra clase de

compafia o disolverse.

d. Capital minimo.- El capital minimo con que ha destituirse la compafiia
es de cuatrocientos dolares de los Estados Unigldsyirica. El capital debera

suscribirse integramente y pagarse al menos éd?eldgl valor nominal de cada

155



participacion. Las aportaciones pueden consistimemerario (dinero) o en
especies (bienes) muebles o inmuebles o, inclusdjireero y especies a la
vez. En cualquier caso las especies deben cormspoa la actividad o

actividades que integren el objeto de la compaiiia.

e. El objeto social:

Afiliaciones.- Deben realizarse previas a la ohtamcde la resolucion
aprobatoria por parte de la Superintendencia depadms y a la inscripcion de

la escritura constitutiva y de su resolucion aptatia@ en el Registro Mercantil.

. Inscripcion en el Servicio de Rentas Internas.-aRarobtencion del
RUC y para convertirse en un ente declarador deestps.

. A la Camara de Comercio.- En caso de que la compadiya a
dedicarse a cualquier género de comercio es intige obtener la afiliacion a
la respectiva Camara de comercio, segun presclilfgtel3 de la Ley de
Céamaras de Comercio.

. Al Registro Mercantil.- Luego de la afiliacion a@amara de Comercio
de Quito, las personas juridicas reciben un ceatifo de afiliacion que les

permite inscribirse en el Registro Mercantil.

f. Representante legal:

El representante legal de la compaiiia sera lapamsncargada de la direccién

de la ensambladora.
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Segundo pasoObtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RE@ el

Servicio de Rentas Internas.

a. Formulario RUC-01-A y RUC -01-B suscritos por ghmesentante legal.

b. Original y copia, o copia certificada, de la esgatpublica de constitucion
o domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil

c. Original y copia, o copia certificada, del nombrantd del representante
legal inscrito en el Registro Mercantil.

d. Identificacion del representante legal:

Ecuatorianos: copia de la cédula de identidad yacoel certificado de votacion
del ultimo proceso electoral.

e. ldentificacion del gerente general:

Ecuatorianos: copia de la cédula de identidad yacoel certificado de votacion
del ultimo proceso electoral.

f. Original y copia de la hoja de datos generaleseéegistro de Sociedades.

g. Verificacion de la direccion de los establecimisntdonde realiza la
actividad econdmica: se solicita el original y @ple cualquiera de los
siguientes documentos:

« Planilla de servicio eléctrico, 0

+  Planilla de consumo telefénico, o

+ Planilla de consumo de agua, o

« Contrato de arrendamiento con el sello del juzghiemquilinato, o

+ Pago del impuesto predial
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Tercer paso: Registro en la Camara de Comercio de Quito, seggposicion

de la Superintendencia de Compaiiias.

Para ser miembro de la Camara de Comercio, lasmasaturales y juridicas

deben cumplir los siguientes requisitos:

a. Presentacion de documentos

. Solicitud de afiliacion

. Fotocopia simple de la escritura de constituciotadempresa

. Fotocopia de la resolucidon de la Superintenderei@a@mpafias.
. Fotocopia de la cédula o pasaporte del representznl.

b. Cancelacion de la cuota de inscripcion a la Cardar&omercio. Para las
personas juridicas, el valor a cancelar dependecalgtal suscrito en las

escrituras de constitucion de la empresa.

Este pago inicial por afiliacion debe realizarse efactivo o con cheque

certificado a nombre de la Camara de Comercio d®Qu

c. Luego de ser revisada en Afiliaciones, la docunuediees ingresada al

sistema. Cuando el solicitante realiza el pagodgumscrito como socio activo.

Cuarto paso:Inscripcidon de la compaifiia en el Registro Mercantil

Para que una empresa sea inscrita en el RegistcaM@, debe presentar:
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a. Escritura de constitucion de la empresa ( minireg topias )

b. Pago de la patente municipal

c. Exoneraciéon del impuesto del 1 por mil de activos

d. Publicacion en la prensa del extracto de la esartde constitucion

e. Eleccion y registro del Representante legal dedia@ariia

Quinto paso: Obtener el registro de ensambladora otorgado pdiresterio de
Industrias y Productividad, a través de la Subsadee de Industrias,

Productividad e Innovacion Tecnologica.

a) Solicitud a la Subsecretaria de Industrias, Praddetl e Innovacion

tecnoldgica.

b) Copia del Registro Unico de Contribuyentes, RUC

c) Escrituras de constitucion de la empresa y/o redorde estatutos,
debidamente notariadas.

d) Convenio o contrato de compromiso con las emprédascantes en el

exterior debidamente legalizado. En el caso deefjdecumento fue firmado en
el exterior, se debe dar cumplimiento a lo estighulan el articulo 24 de la Ley
de Modernizacion.

e) Nombramiento del representante legal.

f) Copias de las cédulas de ciudadania o identideapgleta de votacion del
representante legal cuando corresponda.

g) Estudio de factibilidad que debe contener un prograle integracion de

partes y piezas nacionales para el corto y med@aro, y valor agregado
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nacional, que debe contener la desagregacion tespapiezas y el porcentaje
de componente nacional inicial del producto ensadwl

En el porcentaje de componente nacional no se denasé la mano de obra
directa, indirecta, pago de servicios, seguros,emnpas, depreciaciones,

amortizaciones, pago de intereses y arriendos.

Sexto paso:Para la obtencion de la Patente Municipal en el iMpio del

Distrito Metropolitano de Quito se requiere preaefds siguientes documentos:

a. Copia integra de la escritura de constitucion dedepaiiia.

b. Copia de la resolucion de constitucion otorgadal@@uperintendencia de
Compaiiias.

c. Copia de la cédula de los socios 0 accionistas.

d. Formulario de declaracion de patentes con data dive catastral.

e. Copia de la carta de pago del impuesto prediaLid&guier afio.

Séptimo paso: Permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberasoco
cumplimiento legal para la correcta distribucion lde infraestructura, que

disminuya cualquier probabilidad de peligro.

a. Solicitud del permiso en el Cuerpo de Bomberodidetrito Metropolitano
de Quito en papel membretado de la empresa.

b. Inspeccion de las instalaciones.

c. Pago de la planilla (USD $ 10,00).

d. Permiso legalizado.
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4. PLAN FINANCIERO

4.1. ANTECEDENTES

Después de haber analizado el entorno favorable delustria, haber analizado el

mercado potencial y haber analizado la factibilidédnica de las operaciones, es

necesario desarrollar un plan financiero con firobner indicadores relevantes para

la toma de decisiones de inversion y de puestaaoha del proyecto.

Es importante determinar los factores que detemmimaviabilidad financiera del

estudio que se realiza para conocer si el proyectentable en términos econémicos.

En el desarrollo de este capitulo se utilizaranhixsamientas financieras necesarias

para obtener aquellos indicadores mencionados.

4.2.INVERSION INICIAL

Para la implementacion de la Ensambladora se regugrcurrir en préstamos

bancarios, ademas, los socios invertirdn con dapta la constitucion de la empresa.

No se comprara ningun edificio o terreno para |presa por lo menos durante los 5

primeros afos de funcionamiento, mientras se exjeia el inicio de la misma y la

estabilidad econdmica del pais.
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Los datos a continuacion presentados han sido itadop gracias a la experiencia de

mi persona trabajando en el departamento de pagede la ensambladora de

vehiculos General Motors — Omnibus BB S.A.

CUADRO #1

PRESUPUESTO DE MAQUINARIA, HERRAMIENTAS, EQUIPOS E

IMPLEMENTOS NECESARIOS PARA EL FUNCIONAMIENTO

Hemramienta Marca Modelo Cantidad | Precio unitario Precio Total
Pistola de impacto URYU ULT - 60 5 $ v $ 7.500,0
Torquimetro de click TOHNICHI QSP100N4 8 $ 300,00 $ 2.400,0p
iffgf ‘;Z,,"a"es de tuerca 32"l NLEY A0000000126 3 | s 10008 304,00
i“f;gf’ de llaves de copa 1 12/4/ gy B937852829 5 | s 15008 754,00
Juego de destornilladores STANLEY G122563 3 $ 60,00 $ 180,0p
Compresor de aire 2401/ min|] SCHULZ AY 300 H 581490 2 $ 800,00% 1.600,p0
Coche herramientas STANLEY TBR3007B-X 3 $ 300,09 $ 900,0!
DVT (Dynamic Vehicle Tester) COSBER KFL-300 1 $ 10.000,00 $ 10.000,40
Elevador neumatico NHT 3 $ 1.500,(05 4.500,p0
Montgcargas gas 3000 lbs 1 $ 12,000,408 12.000p0
(medio uso)
ﬁf(tg‘cwra estanteria materill i acion local N 3.000,G9 3.009.0
Racks materiales Fabricacién local 6 $ 100,00 $ 600,00
Estructura estaciones de trabgjo Fabricacion loca 6.000,40$ 6.000,00
Instala_cpn ||neza de aire . Fabricacion local 1 $ 1.200,00 1.20(1),0
comprimido mas accesorios
Computador Desktop HP MXJ7080202 8 $ 50,00 $ 3.600,00
Muebles oficina Fabricacién local 9 $ 400,00 $ 3.600,0
Mostradores Showroom Fabricacion local 2 $ 200,00 $ 400,00
Esttante_rla Repuestos y Fabricacion local 1 $ 800)0% 800,00
Accesorios
Instalaciones neumaticas mas -\ e cion local A 200/08 204,00
accesorios
Material CKD Por definirse Por definirse 120 $ 607,50 $ 72.900,4J0
Lote de repuestos y Accesorigs Por definirse P onidsdi 1 $ 5.000,0& 5.000{00
TOTAL | $ 137.430,04

Elaborado por: Victor Ari

as

Este cuadro representa todo el desembolso iniaial g requiere realizar para

comenzar con las operaciones la Ensambladora.ifas&esion es cuantiosa debido a

que se adquirira el material CKD, ademas de loslementos necesarios para la

implementacion de una empresa manufacturera, genmas de este rubro, los socios
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colocaran mas capital en efectivo para cubrir cmhog los desembolsos que se

necesiten el momento de arrancar con la opera@da dmpresa. La inversion inicial

total realizada por los socios esldig $ 30.000,00.

4.3. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Para el calculo de los balances de la compafiarséomado en cuenta los siguientes

aspectos:

Para el calculo aproximado del valor del arriendolal planta se ha tomado en

cuenta la referencia del mayor portal WEB inmobiialel paisvww.vivel.com

seccion galpones de arriendo en la ciudad de Q&étdva tomado como referencia
una posible ubicacion de la Ensambladora al nagtéaccapital en el sector de
Marianitas de Calderén, debido a que por la ubdtgcrepresenta la mejor
relacién tamafio/precio. En este sector un galp6rofenf cuesta US $ 2.000 de
arriendo mensual, este valor va a ser consideraala pos calculos de
arrendamiento. Para los afios siguientes se podraiderar un incremento

promedio del 10 por ciento de forma mensual.

Para el calculo del valor de arriendo del local emnal, se analizé una oferta de
arriendo de un local ubicado en el sector de Lac€ocion al Norte de la ciudad
de Quito. El valor de arrendamiento del local dé &#etros cuadrados es de US
$2.000, este valor va a ser considerado para losleg de arrendamiento del
concesionario. Para los afios siguientes se podnigiderar un incremento

promedio del 10 por ciento de forma mensual.
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* No existe discriminacion alguna entre el ensamlalajios modelos de paseo y los
modelos de aventura, debido a que el precio deaweltts costos operacionales y
administrativos seran similares en ambos casos.

» Para el contrato de personal, se lo realizara @anddalidad de dependencia

directa, por lo tanto, todos los empleados apartat&eguro y constaran en roles.

* Los socios han determinado que durante los primém@S$os de funcionamiento,
hasta evaluar el mercado y las ventas, no se aedtiznversiones ni adquisicion
de bienes inmuebles. Dada la situacion de queckadtados sean positivos, en el
quinto afio se realizara la adquisicibn de un terreon proyeccién a la
construccion de un galpén para el funcionamientdadglanta de ensamble. El
pago de los dividendos a los socios es del 50%glatllidades del afio luego de

la recuperacion de la pérdida acumulada del prafierde funcionamiento.

4.3.1. Presupuesto de Ventas

4.3.1.1. Consideraciones

. El volumen de ventas para el primer afio se estimal20d

unidades con una proyeccion de crecimiento del Enoal.

. Para calcular el incremento en el precio de vesgaha utilizado

la proyeccion de inflacion del Banco Central deli&dor hasta el

afno 2017.
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CUADRO # 2

PRESUPUESTO DE VENTAS

PRESUPUESTO DE VENTAS
Producto VOLUMEN ESTIMADO DE VENTAS
2013 201} 2015 2016 20117
PASEO 150 cc. 120 137 145 16 116
PASEO 200 cc. 120 137 145 16 116
AVENTURA 200 cc. 120 137 145 16 116
AVENTURA 250 cc. 120 137 145 16 116
Total unidades 48( 52 580 640 704
PRECIOS OPTIMISTAS ESTIMADOS
PASEO 150 cc. 1.350,0( 1.382,94 1.422 p1 1.46943 1.599,18
PASEO 200 cc. 1.500,0( 1.536,15 1.580,p4 1.632470 1.776,87
AVENTURA 200 cc. 1.500,0( 1.536,15 1.580,p4 1.632470 1.776,87
AVENTURA 250 cc. 1.750,0( 1.792,18 1.843 1 1.904/82 2.07B,01
VOLUMEN ESTIMADO DE VENTAS ANUALES EN MILES
PASEO 150 cc. 162.000,00 182.494,63 206.220,99 235.109]00 2810456
PASEO 200 cc. 180.000,00 202.771,8( 229.134,44 261.232[22 3120328
AVENTURA 200 cc. 180.000,00 202.771,8( 229.134,44 261.232[22 310328
AVENTURA 250 cc. 210.000,00 236.567,1( 267.323,91 304.770/93 3644850
INGRESOS TOTALES 732.000,00 824.605,37 931.813,948 0612.344,37 1.271.764,32
IVENTAS MENSUALES 61.000,00 | 68.717,11] 77.651,1p 8850 | 105.980,36|

Elaborado por: Victor Arias
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4.3.2. Costos de Produccion

4.3.2.1. Costo de Mano de Obra

Para el calculo de los costos de Mano de Obraa smhsiderado el salario
minimo vital como punto de partida. En base a ssl@io se ha establecido
un tabla de salarios de acuerdo al cargo y a sugoiues. El valor de este
salario ha sido comparado con informacion obtenidda ensambladora
General Motors Omnibus BB y se determinan comorisalaompetitivos

para la industria.

Todos los beneficios de ley han sido consideradosl ealculo del Rol de
Pagos mensual como aportaciones al Seguro Socatjos de Reserva,

Vacaciones, etc.

Con el fin de motivar las ventas, se ha estableaigorcentaje de de
comisiones por las ventas realizadas. La comiséa ecibida unicamente
por el vendedor de acuerdo a las ventas alcanzRdes este analisis, se ha

considerado el 0.5 % de comision del total de éagas por vendedor.

Para la proyeccion anual se ha considerado un @aardeh5 % al salario

anualmente a todos los empleados.
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CUADRO # 3

ROL DE PAGOS

Elaborado por: Victor Arias
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ROL DEPAGOS
REMU(’;III\EIRACI COMISIONES APORTE DECIMO DEEIE\IOEFICIOS e TOTAL TOTAL
PERSONAL No. UNIFICADA PATRONAL TERCER | CUARTO | VACACIONES [FONDOS DE BENEFICIOS MENS UAL
SUELDO SUELDO RESERVA
MANO DE OBRA DIRECTA
SUPERVISOR DE PRODUCCION Y MANTENIMIENTO 1 584,00 7649 48,6 24,38 24,43 48,67 21696 800,96
SUPERVISOR DE CALIDAD 1 584,0 70,96 48,67 24,83 24133 48,67 21p,96 8(])0,96
LIDER DE GRUPO PRODUCCION 1 438,p0 53}22 34,50 24,33 58,2 36,5( 168,8D 606,30
LIDER DE GRUPO MANTENIMIENTO 1 438,00 53,22 36,60 24,33 8,29 36,5 168,40 606,80
MIEMBRO EQUIPO DE TRABAJO PRODUCCION 2 292,00 3548 3}, 24,3 12,1y 24,33 120,64 412,64
CONTADOR 1 671,60 81,6D 55,97 24,83 27198 54,97 24b,85 917,45
ASISTENTE CONTABLE 1 292,00 35,48 24,33 24,83 1217 24,33 12D,64 412,64
VENDEDOR 2 292,0¢ 610,0 109,$9 7517 24,33 37,58 H,17 391,84 23,8
SUPERVISOR SERVICIO 1 584,00 70,96 48,67 24,83 2433 48,67 215,96 800,96
MIEMBRO DE EQUIPO DE TRABAJO TALLER 1 292,00 3548 233 24,33 12,1y 24,33 120,64 41264
MANO DE OBRA INDIRECTA
GERENTE GENERAL 1 1752,0¢ 212,47 146,p0 24|33 73,00 145,00 602,20 2354,20
GERENTE DE MANUFACTURA 1 1168,(10 141,p1 97{33 24,33 48,67 97,33 409,58 1577,%8
GERENTE COMERCIAL 1 1168,0¢ 141,91 97,83 2433 48,67 971,33 409,58 157,58
TOTAL 15 10927,44
APORTE PATRONAL 12,15%
APORTE PATRONALPERSONAL 9,35%0
SALARIO BASICO PRIVADO 2012 29p
COMISION DE VENTAS 1,00%



CUADRO #4

ESCALA SALARIAL PARA EMPLEADOS

PERSONAL 2013| 2014] 2015 2016] 2017
MANO DE OBRA DIRECTA
SUPERVISOR DE PRODUCCION Y MANTENIMIENTQO 800,p6 84al0 883,05 927,21 973,57
SUPERVISOR DE CALIDAD 800,96 841,00 88305 921,21 97B,57
LIDER DE GRUPO PRODUCCION 606,80 637|14 669,00 700,45 7,58
LIDER DE GRUPO MANTENIMIENTO 606,8p 637,14 669J00 70,4 737,51
MIEMBRO EQUIPO DE TRABAJO PRODUCCION 412,p4 43328 &1 477,69 501,97
CONTADOR 917,44 963,3p 1011,49 106206 111$,17
ASISTENTE CONTABLE 412,64 433,28 454,94 47769 501,57
VENDEDOR 1223,84 1285,04 1349,p9 141875 148,59
SUPERVISOR SERVICIO 800,94 841,0D 883,05 927p1 97457
MIEMBRO DE EQUIPO DE TRABAJO TALLER 412,44 4338 484, 477,69 501,97
MANO DE OBRA INDIRECTA
GERENTE GENERAL 2354,2( 247191 2505,51 272928 286]L,55
GERENTE DE MANUFACTURA 1577,58 1656,416 173928 1826,24 91715
GERENTE COMERCIAL 1577,58 1656,46 1739,p8 182624 191,56

Elaborado por: Victor Arias
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4.3.2.2. Costos Indirectos

Para el calculo de los costos indirectos de pradaocse consider6 la

siguiente tabla:

CUADRO #5

COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION

SERVICIOS BASICOS
CONSUMO CONSUMO VALOR
CONCEPTO MENS UAL UNIDADES COSTO POR ANUAL ANUAL
UNIDAD
ENERGIA ELECTRICA 2860]  (KW/h) 0,14 34.32p 4.842.%5
TELEFONO / INTERNET 120 mes 1.440,00
AGUA POTABLE 127 (m3) 1,04 1520 1.524,00
TOTAL 7.806,54
MANTENIMINETO Y SOPORTE TECNICO
VALOR ACTNVO | PORCETAJE | VALOR
CONCEPTO TOTAL ANUAL
F. MENSUAL MENSUAL
DVT 10000 0,6% 60,00 720,00
MONTACARGAS 12000 0,30% 36,00 432,00
CPMPRESOR AIRE 1600 1% 16,00 192,00
TOTAL 1.344,04

Elaborado por: Victor Arias

4.3.2.3. Gastos Administrativos y Gastos de Ventas

Para el calculo de los gastos administrativos yat#as se consideraron las

siguientes valores:
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CUADRO # 6

GASTOS ADMINISTRATIVOS

MANTENIMINETO Y SOPORTE TECNICO
VALOR ACTNVO | PORCETAJE VALOR
CONCEPTO TOTAL ANUAL
F. MENS UAL MENSUAL
DVT 10000 0,6% 60,00 720,00
MONTACARGAS 12000 0,30% 36,00 432,04
CPMPRESOR AIRE 1600 1% 16,00 192,0(
TOTAL 1.344,0(
SEGUROS
VALOR ACTNVO | PORCETAJE VALOR
CONCEPTO E MENS UAL MENSUAL TOTAL ANUAL
Muebles y Enseres 4000 0,10% 4 48,00
Computadoras 3600 0,10% 3,6 43,20
construccion 0 0,05% 0 0,00
maquinaria y equipo 23600 0,10% 23,6 283,20
TOTAL 374,40
ARRIENDOS
CONSUMO VALOR
CONCEPTO MENSUAL COSTO MENSUAL TOTAL ANUAL
ARRIENDO OFICINAS 2 2000 4000 48000,00
TOTAL 48.000,0
VENTAS
CONSUMO VALOR
CONCEPTO MENSUAL COSTO MENSUAL TOTAL ANUAL
MATERIALAES Y SUMINISTROS 1 100 100 1200,00
PUBLICIDAD DE MEDIOS 1 800 800 9600,00
TOTAL 10.800,0

Elaborado por: Victor Arias
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4.3.3 Estado de Resultados

CUADRO #7

ESTADO DE RESULTADOS

Estado de Pérdidas y Ganancias

26

Escenario optimista % 2013 2014 2015 2016 2017 Total
Ventas 732.000,00 824.605,32 931.813,38 1.062.344,37 X@%B2 |4.822.527,39
(-)lcv 0,62| 453.840,00 511.255,30 577.724,80  658.653,51 .49B88 |2.989.966,98
= |[Ventas brutas 0,38| 278.160,00 313.350,0p 354.089,0003.690,86 | 483.270,44 1.832.560,4
(-)|Gastos administrativos 0,21  150.669,86 169.731,1 191.798,07| 218.665,63 261.771,24992.635,94
(-)|Gasto de ventas 0,08 60.022,65 67.616{11 76830p, 87.110,28 104.282,38 395.438,34
(-)|Gastos financieros 0,02 16.962,68 14.027|77 87078 6.886,68 2.560,9% 51.125,81
= |Utilidad antes de participaciéon e impuestos 0,07  5804,82 61.975,04 75.196,3 91.028,43 114.655[92 .389331
(-)]15% patrticipacion trabajadores 001 7.575)72 9®Z6 11.279,44 13.654,28 17.198,89 59.004,05
= |Utilidad antes impuesto a la renta 0,04 42.929,09 528,79 63.916,85 77.374,0( 97.457,34 334.356
(-)|25% impuesto a la renta 0,01 10.732,p7 13.169,70 15.979,21 19.343,50 24.364,38 83.589,07
= [Utilidad Neta 0,04| 32.196,82 39.509,09 47.937,64 (BR),50 73.093,15 250.767,2

=4

Elaborado por: Victor Arias

171



El estado de pérdidas y ganancias muestra el adsu(utilidad o pérdida) de las
operaciones en un periodo (afio, semestre, trimes@s), con los ingresos por
ventas efectuadas y los costos y gastos incuredodicho periodo. Aunque el
resultado final se medira con la liquidacién deetapresa, peridédicamente se
intenta medir el resultado alcanzado comparandangesos con los costos y
gastos incurridos para generaflos

Para este caso especifico, el estado de resultafigiga que el proyecto mantiene
ganancias netas atractivas a partir del tercerdafimincionamiento, lo cual refleja

hasta el momento que es un proyecto rentable yeviab

4.3.1. Balance General

4.3.1.1. Balance de Situacion Inicial

CUADRO # 8

BALANCE INICIAL

Balance General Presupuestado
ACTIVO PASIVO
Activo Corriente $ 136.824 Pasivo Coriente $ 17.558
Caja - Bancos 17.558 Sueldos por pagar 14.564
Inventarios 58.270 Servicios por pagar 4094
Cuentas por Cobrar 61.000 Otras cuentas por pagar
Activo Fijo $ 49.930 Pasivo No Coriente $ 140.000
Muebles y Enseres 4.000 Préstamo Bancario 140.000
Computadoras 3.60Q Total Pasivo $ 157.558
Construccion 0
Maquinaria y equipo 14.00( PATRIMONIO $ 30.000
Herramientas + Facilidades 28.33( Capital Social 30.000
Activo Diferido $ 800
Gastos de constitucion 800 Total Pasivo + Patrimonio $ 187.558
Gastos de puesta en marchja 0
Gastos de capacitacion 0
Total Activo $ 187.55¢

Elaborado por: Victor Arias

®J. L., CAGIGAL (2004)Finanzas de la Empresa&cuador: Qualityprint. 1ra. edicién. p. 11
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El Balance inicial representa los primeros movirtoende la empresa
desde el momento que los socios colocan el cagitagfectivo y las
adquisiciones que se realizan para el funcionamiéatia Ensambladora,

como se lo detalla en el cuadro N°1.
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4.3.2. Flujo de caja

CUADRO #9

FLUJO DE CAJA

Flujo de Caja

Escenario optimista LI 2013 2014 2015 2016 2017 Total

Ventas 73200( 82460pH 931813 1062344 1271768 4.822.52}

) |IcV 45384 51125p 577724 658654 788494 2.989.96}

= |Ventas brutas 27816( 31335 354089 403691 483P7® 1.832.56D

(-) |Gastos administrativos 150470 169731 191798 218666 172B  $992.636

(-) |Gasto de ventas 60023 67616 764Q7 87110 104282 $ 395.438

(-) |Gastos financieros 16963 14028 10688 6887 2561 $51.126

(-) |Depreciacion 10026 10026 10026 8826 8826 $47.73(

(-) [Amortizaciéon Activo Diferido 16D 160 160 160 160 $ 800

= |Utiidad antes de impuestos 40319 51789 65010 8r042 67415 $344.830

(-) |15% participacion trabajadores 6048 7768 9752 1P306 5850 $51.72%

= |Utiidad antes impuesto a la renta 34p71 44021 5p259 9734 8981 $ 293.106

(-) |25% impuesto a la renta 8968 11005 13815 1y434 42455% 73.276

= |Utilidad Neta $ 25.703 $ 33.016 $41.444 $ 52.802 $ 67]365 $219.829

+ |Depreciacion 10.024 10.02p 10.026 8.8p6 8.826 $47.73(

+ |Amortizacion Activo Diferido 16D 160 160 160 160 $ 800

+ |Valor de Rescate 0 0 0 d 8.826 $ 8.826

() {Inversion Inicial 170.000 0 0 0 0 0 $170.000

= |Flujo de Efectivo -$ 170.00D $ 35.849 $ 43.202 $5063 $61.28 $ 85.117 $ 277.185

Elaborado por: Victor Arias
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El flujo de caja es el que realmente dara la ppata determinar la viabilidad
del proyecto, debido a que se toman Unicamentevdtmes desembolsados
realmente durante el ejercicio; en este caso l@®sivalores tomados en cuenta
que se sumara al estado de pérdidas y ganancids espreciacion y la

amortizacion.

4.4. INDICADORES DE LA EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECT O

Para conocer con mayor precision si los datos ptades representan una buena
oportunidad de inversidn, se recurrira a los irslipge determinaran la viabilidad del

proyecto como son el Valor Actual Neto (VAN) y lask Interna de Retorno (TIR).

4.4.1. VAN — Valor Actual Neto

El Valor Actual Neto representa los flujos de cpjayectados traidos a valor
presente, tomando en cuenta la inversion realiz&la&l VAN es positivo
representa que el proyecto es aceptable, mientagermsea el valor mayor sera

la aceptacion del mismo.

Para la tasa de descuento con la que se desemttraleaha tomado en cuenta,
de acuerdo al Banco Central del Ecuador, la tas@aaque es del 11,2 por
ciento mas un 4,50 por ciento que representa ugenate ganancia, semejante

a la tasa pasiva. Esto me da una tasa de 15, Tembo.c
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CUADRO # 10

ELEMENTOS PARA EL CALCULO DEL VAN

Tasa Descuento 15,7%
VAN $1,910.24

Elaborado por: Victor Arias

4.4.2. TIR — Tasa Interna de Retorno

“La TIR es la tasa de interés efectiva que losofiujel proyecto pagan sobre la
inversion realizada” (CAGIGAL, 2004: 249), es p@oaue mientras mas alta
sea la tasa interna de retorno, mejor sera laiessp obtenida por el proyecto al

momento de invertir en él.

En este caso la inversion inicial total fue de US7®.000 como se puede

observar en el balance de situacion inicial.

La TIR que arroja el proyecto es dé.11%

4.4.3. Andlisis De Sensibilidad del proyecto

La base para aplicar este método, es identificarplosibles escenarios del

proyecto, en este caso de estudio, se ha decidalzar la variable de precio

de venta al publico, entendiéndose que ante culquambio que sufra el

precio de venta, la sensibilidad en otros factbrescieros sera mayor.
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Los escenarios se clasifican en

Escenario pesimistaiEs el peor panorama de inversion, para este cadm s

decidido disminuyendo el precio de venta en 5%% tespectivamente.

Escenario optimista: Es el mejor escenario de inversion, para este &k

incrementara el precio de venta en 5% y 10% resjaecente.

Se concluye que el precio de venta tendria mayocoesecuencias en el

desenvolvimiento financiero si llegara a cambiar.

CUADRO # 11

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Precio Original

Precio disminuido
10%

Precio disminuido
5%

Precio aumentado
10%

Precio aumentado
5%

TIR

16,119

2,44%

9,80%

26,79%

21,719

VAN

$1.910,24

$-57.194,77

$-26.461,97

$ 52.860,48

$ 28.259,0

TMAR

15,709

15,70%

15,70%

15,70%

15,70%

Elaborado por: Victor Arias

4.5. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es la cifra de ventas quaesgliere alcanzar para cubrir los

gastos y costos de la empresa y en consecuenotaterer utilidad ni pérdida.

El andlisis del punto de equilibrio es importansggpdeterminar el volumen minimo
de ventas y desarrollar estrategias de ventas wbifidad de produccion para

comenzar a percibir utilidades.
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Para este estudio se realizara el calculo del pimtquilibrio por monto de ventas en

US dolares, utilizando la siguiente formula:

I CF
Punto de Equilibrio | =
1-(CV/PVP)
Donde:
CF = Costo Fijo
CV = Costo variable, y
PVP = Venta total
CUADRO # 12

PUNTO DE EQUILIBRIO

VENTAS
F
Punto de Equilibrio | = <
1-(CV/PVP)
| $ 210.692,50
Punto de Equilibrio | = —— ¢ 75800/ $ 732000
Punto de Equilibrio | = $ 554.453,96
PUNTO DE
EQUILIBRIO $ 46.204,50
MENSUAL

Elaborado por: Victor Arias

El Punto de equilibrio mensual corresponde a apragdamente a 30 motocicletas. De
acuerdo al analisis de demanda potencial, es mawesaercializar 40 unidades
mensuales para alcanzar la participacion de memeald®? del mercado objetivo.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La proyeccion del crecimiento del mercado de moletas es muy alentador
debido a que el panorama refleja que la poblagi@estaria dispuesta a adquirir

medios de transporte alternativos va creciendo.

Existe una demanda potencial bastante intereslgaea con el porcentaje de la
poblacién que no cuenta con los recursos econdénmieossarios para optar por
medios de transporte convencionales mas costosjpe yademas esta inclinada a
elegir una de las motocicletas que ofrecen la Ehkatara, 1o cual facilita que las
herramientas de marketing se enfoquen a la eledai@rable del producto y por

lo tanto se pueda determinar de manera optimistediatas para la empresa.

Con respecto a la competencia y a los productastigos, se puede decir que
existe una diferenciacion de nivel medio, que aesies una gran fortaleza, entre
las empresas de comercializacion de motocicletaaneinladas bajo la modalidad
CKD, pues contando con personal que pueda creaatexghs de mercadeo
adecuadas que permitirdn manipular de cierta maalesagmento, trabajando en
posicionamiento, marca, mezcla de mercadotectdg, s podra lograr un mejor
desempeiio y captacion de clientes en un mercadgraade y descuidado por el

marketing y que ademas proyecta una demanda nriona

A pesar de que los tramites por parte de las ucgtibes gubernamentales, para la
creacion de la Ensambladora, son bastante burcasatl resultado vale la pena.
Tanto para el interés de los socios como pararaunaad, el proyecto representa
un beneficio para ambas partes.
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Existen muchas fortalezas que hacen que la Ensdarblasea bastante
diferenciable que el resto de competidores, pdarido estas ventajas competitivas
permitiran que la Ensambladora pueda defendersel emercado de manera
adecuada, asi como para cumplir el presupuestemtass/establecido en el estado

de pérdidas y ganancias.

La demanda de las personas interesadas en adqgatocicletas permitiran que la
Ensambladora pueda seguir creciendo en diferentedugtos ademas de los
ofertados, por lo que la demanda futura ademasepsedbastante interesante; las
estrategias se aplicaran dependiendo del desarmdb mercado con la

Ensambladora sobre la marcha.

El punto de equilibrio es bastante alto para unpresa que inicia sus operaciones,
pero a vez representa un motivo de esfuerzo y a@lgoras aspiraciones para la
implementacion de la Ensambladora, ademas con wmarttla grande, la
oportunidad de ampliar las instalaciones para piodumas unidades es

imprescindible.

Los indicadores financieros, todos apuntan a qpecsiecto es bastante viable y de

alta rentabilidad, el valor actual neto es posithaito, asi como la tasa de retorno.
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ANEXOS

ANEXO 1

e vV
COYEX

Comité de Comercio Exterior

RESOLUCION N° 18
COMITE DE COMERCIO EXTERIOR
CONSIDERANDO

Que de confoimidad con el articula 261 &l numeral 5 de la Conslitucion de la Replblica del Ecuador es
competencia exclusiva del Estado la adopcion de polificas econdmicas, tributarias, aduaneras, arancelarias;
fiscales y monetarias; comearcio exteriar y endeudamiente.

Que ¢ articule 264 numeral 2 de la Constitucion de la Replblica del Ecuader establece como uno de los
ohjetivos principales que fiene el Gobiermo Central en materia econdmica es “incentivar la produccion
nacional, la productividad y competitividad sistematica...”.

|\j Que de acuerdo a o establecido en el articulo 304 de la Constituciin de la Repiblica del Ecuador, la politica
comercial lisne coma objetivo principal desamollar, fortalecer y dinamizar los mercados intermos a partir dal
ohjetivo estraté gico establecido en el Plan Nacional de Desamolio.

Que mediante el Registro Oficial N® 351 de 29 de diciembre de 2010, entrd en vigencia el Codigo Organico
de Ia Produesidn, Comerclo & Inversionas, el cual fisne como uno de sus fines principales potenciar la
susfitucion estratégicas de importaciones,

Que de acuerdo con el aricule 71 del Codigo Organico de la Produccion, Comercie e Inversiones, el Comité
de Comercio Exterior es el drgano encargado de aprobar las politicas piblicas necionales en materia de
politica comercial;

Que el articulo 72 del Codigo Croénico de la Preduccitn, Comercio e Inversiones reconoce |a facultad que
tiene el Comité de Comercio Exterior COMEX para crear, modificar o suprimir [as tarifas arancelarias;

Que de conformidad con el dictamen favorable emitido en la Resolucién 383 del COMEX], se expidid el
Decreto Ejecutive 636 de 17 de septiembre de 2007, publicado en el Registro Oficial Mo. 193 del 16 de
octubre de 2007, mediante ol cual se concedid un diferimiento arancelario a cero por ciento (0%) de |a tarifa
- arancelaria para las importacidn de los CKDs a 0% v vehiculos que se benefician del Programa de
L'\_) Renovacion de! Parque Automotor;

Que durante lz vigencia de la exoneracion arancelaria para las importacionas de CKDs de vehiculos se ha
determinado por parte del Servicio de Rentas Internas SRl que la incorporacion de materiales ecualorianos
en &l ensamblaje de vehiculos ha sido menos de 4% por lo que el diferimiento no estaria incenfivando la
fabricaciin de materiales orginaric del Ecuador ni la produccidn nacional de bienes con un alto valor

agregado,

Que mediante Acuerdo Ministerial No. MCPEC-2011-039 de 27 de julio de 2011, se delegé al Ing. Mauricio
Peifia as atribucionas y deberes del Ministerio de Coordinacion de la Produccidn, Empleo y Compelitividad
por el pericda comprendido entre el 28 de julio y el 17 de agosto del presente afio inclusive;

Que el Comité de Comercio Exterior, en sesion de 2 de agosto de 2011, conacid y aprobé el Informe Técnico
MCPEC - COMEX 016-2011, que recomienda la aplicacian de un arancel para los CKDs de vehiculos
declaradas a consume, aumentandolo de manera escalonada y progresiva, de acusrdo al tamafio del motor y
al mismo fiempo incluyendo descuentos al arancel 2 aplicarse en base a la incorporacion de partes
fabricadas en el Ecuadar, con el objefivo de promover la industria automatriz nacional. ﬁ

¥ En ejercicio de Jas faculfades que le confiere la lay,

+Telf: (593 2] 3815 400 « infecomenBmepec.gob.ec o www.mepec, gob.ec feomex « Droccidn Condo EZ-58y San ignocio, Edficio alteno Ploza plso #4
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Comité de Comercio Bxterior

RESUELVE:
Adticulo 1. = Aplicar un arancel escalonado a las importaciones de CKDs de vehiculos en los siguientes
tErminos:
CILINDRAJE AUTONOVILES | CAMIONETAS
Desde GG Hasta CC ADV % ADV T
- 2.000 104 5%
2.001 3.000 14% %
3.001 ¥ mas 18% 4%
rj Articulo 2. — El arancel establecido en el articulo 1 se incrementard anualmente en un uno por cients {1%),
L en la forma que se detalla a continuacién:
1 AUTOMOVILES CAMIONETAS
CILINORAJE  —g95 | zoiz | 2093 | 2011 | 2082
Desde CC | Hasta GG | ADVY | ADVY | ADV% ADVY | ADV %
- 2,000 0% 1% 12% 5% 6% |
2.001 3,000 4% 15% 16% % B%
3.001 ¥ més 18% | 18% 20% | 5% 10%

Plazo [ DE 0 A 2000 CC DE 2000 A 3000 CC DE MAS DE3000CC
O Afios l:nnt_Enidn Rebaja -lrefn-:el Cont_en'ldu Rebaja Ar;}m:el Contenido | Rebaja nra_ ncel
Nacional |Arancel | Aplicado | Nacional | Arancel | Aplicada | Nacional |Arancel | Aplicado

0 10,005 14,00% 18,00%

1 2,00% 100% | 9,00% 2,00% 1,40% | 12,60% 2,00% 1.80% | 16,20%

2 200% | 100 | oo | 200% | 140% | 1120% | 2008 | 1,80% | 1440%

3 2,00% 1,008 | 7.00% 2,00% 1,40% | 9,80% 2,00% 1,808 | 12,60%

4 2,00% 1,008 | 6,00% 2,00% 1,40% | 8,40% 2,00% 1,80% | 10,80%

5 2,00% 1,00% | 5,00% 2,00% 1,40% | 7,00% 2,00% 1,80% | 9,00%

[ 2,00% L00% | 4,00% 2.00% 140% | 5,60% 2,00% 1.80% | 7,20%

7 2,005 1,00% | 3,00% 2.00% 140% | 4,20% 2,00% 1.80% | 5,40%

8 2,00% 1,00% | 2,00% 2.00% 1,400 | 2,80% 2,00% 1,80% | 3,60%

9 2,005 1,00% | 1,00% 2,00% 1,40% | 1,40% 2,00% 1,80% | 1,80%

10 2,00% 1,00% | 0,00% 2,00% 1,40% | 0,00% 2,00% 1.80% | 0,00%

Arficule 3. -

5o aplicard una reduccion porcentual del arancel a las imporaciones de CKDs para

automdviles v camionetas basado en la incorporacion de contenida nacional, de acuerdo a la siguiente tabla

base:

a) AUTOMOVILES
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b} CAMIONETAS

Plazo DE 0 A 2000 CC DE 2000 A 3000 CC DE MAS DE 3000 CC

Afios Contenido | Rebaja | Arancel | Contenido | Rebaja | Arancel | Contenido | Rebaja | Arancel

Macional | Arancel | Aplicado | MNacional |Arancel | Aplicado | Nacional | Arancel | Aplicado

0 5,00% 7,00% 3,00%
1 2,008 0508 | 4,50% 2,00% | 070% | 630% | 2,00% | 0.90% | 810%
2 2,00% 0,50% | 4,00% 2,00% 0,70% | 5,60% 2,00% 0,90% | 7.20%
3 2,00% | o50% | 350% | 200% |o070% | 490% | 200% | 0,90% | 6,30%
4 2,00% 050% | 3,00% 2,00% 0,70% | 4,20% 2,00% 0.90% | 540%
E 2,00% 0.50% | 2,50% 2,00% 0,70% | 3,50% 2,00% 0,90% | 4,50%
& 2,003 0,50% | 2,00% 2,00%% 0,70% | 2,80% 2,00% 0,90% | 3,60%
7 2,00% 0,50% | 1,50% 2,00% | 070% | 2,10% 2,00% 0,90% | 2,70%
L] 2,00% | 050% | 100% | 2008 |o70% | 140% | 200 | 000% | 1,809
9 2,00% 0,50% | 0,50% 2,00% 0,70% | 0,70% 2,008 0,90% 0,90%
10 2,005 0,50% | 0,00% 2,005 0.70% | 0,00% 2,0085 0,90% 0,00%

Dichas reducciones podra ser acumuiztiva e independiente del plazo previsto, pudiendo alcanzar una
reduccion parcial o fofal del arancel de manera acelerada o inmediata, dependiendo del valor de contenido

nacional agregada.

La reduccidn arancelana establacida para los aulombviles se dupBcara para |a fabricacidn v ensamblaje de
vehiculos hibridos con el fin de fomentar la produccion de mejores tecnologlas.

Articule 4. - Para fijar el porcentaje de conteaido nacional, se dispone que &l Ministerio de Indusirizs y
Produclividad MIPRC con la colaboracion del Ministeno de Coordinacidn de la Produccidn, Emplec y
Competrividad MCPEC, el Senicio de Rentss Internas SRI y del Senvicio Nacional de Aduana del Ecuador
SEMAE, determine la siluacion inicial ¥ las metas finales de incorporacion de materiales originaros
producides en el Ecuador con un valor agregade adecuado en los vehiculos, su metodologia, asi come un
periodo da fiempo comveniente para alcanzar dicha meta, ef cual debara ser presentado al COMEX hasta al
30 de diciembra de 2011,

A partir de esa fiecha, el Ministerio de Industrias y Productividad MIFRO con la colaboracion del Minislerio de
Coordinacién de la Producckdn, Empleo v Competitividad MCPEC, el Servicio de Rentas Intemas SRl v del
Senvicio Nacional de Aduana del Ecuador SENAE, fijara periddicamente, mediante resolucidn del COMEX, el
porcentaje de confenido nacional adecuado en la fabricacion de vehiculos, f cual entrard en vigencia a parlir
de su pubdicacion en &l Registro Oficial,

Articulo 5. — Se recomiends al Servicio MNacional de Aduana del Ecuador SENAE fortalecer el control de
arigen de las mercancias que constan en el capituly &7, particulamments a las mportaciones provenienias de
paises con los cuales el Ecuador ha suscrito acuerdos comerciales.

Articulo 8, — Se dispone al Sarvicle Nacional de Aduana del Ecuador SEMAE la incorporacian de los codigos
suplementarioz “THAN descritos en el Anexo | de la presenie resolucion, & fin de ejercer un adecuado
control de las imporiaciones de las subparfidas arancelarias detalladas en dicho Anexo. Asimismo, se
dispone que af SEMAE realice las accicnes internas pertinantes para el regislo v monitoreo estadistico

o futuro da dichas importaciones,

#Tak: 523 2] 3815 400 = infocamex@mepec.gob.ec o www.mcpec.gob.ec/oomes = Direcciin Confo E25-58 v Son lgnecke. Ediico Aiong Flopo peo 24
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Articulo 7.- Se mantiene el diferimiento arancelario establecide mediante Decreto Ejecutivo 636 de 17 de
septiembre de 2007, publicads en el Registro Oficial No. 193 del 18 de octubre de 2007 (nicamente para la
imporiacién de CKDs de vehiculos destinados a bransporte pibfico que participan en &l Programa de
Renovacion del Pargue Automator del Gobiemo Naciona!, de acuerdo al cupo fijado por el COMEX, para el
efecin.

Diche cupo serd estimado por &l el Ministero de Industias y Productividad MIPRO, & Miristerio de
Coordinacién de la Produccidn, Emples y Competitividad MCPEC, e Servicio de Rentas internas SRI y ded
Servicio Macional de Aduana del Ecuador SENAE v serd puesto en consideracion del COMEX.

Esta Resolucion fue adoptada por el pleno del Comité de Comercio Exterlor (COMEX), en sesitn levada a
tQ cabo el 2 de agosto de 2011 v enirara en vigencia a partir de su publicacion en el Registro Oficial.

Lic. Diege Caicedo
SECRETARIO AD-HOC
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ANEXO |
THAN 2011 2012 (2013
NAMNDINA Descripeidn CILINDRAJE - TOMN. Combustible Desde | Hasta | apv | ADv | ADV
cc cC £ % %
8703210080 |En CKD Inferior a 1000 CM3 Gasolina - 1.000 | 10% | 11% 17%
8703229080 |En CKD De 1000 a 1500 CM3 (No Campera 4xd) | Gasolina 1000 | 1.500 | 10% [ 11% | 12%
BT703221080 |En CKD De 1000 2 1500 CM3E Campero (9x4) Gasolina 1000 | 1500 | 109 | 11% | 12%
I
o 1500 | 2,000 | 1066 [ 11% | 12%
B7T03231080 |En CKD De 1500 a 3000 CM3 Campero (4x4) Gasolina
2001 | 3.000 | 14% | 15% | 16%
2703241080 | En CED De mas de 3000 CM3 Campero [4X4) Gasolina 3.001 | ymas | 18% | 19% | 20%
1500 | 2.000 | 100 | 11% | 19%
8703239080 |En CKD De 1500 a 2000 CM3 [No Campero 4xd) Gasolina
2001 | 3.000 | 14% | 15% | 16%
E703249080 | En CED De mds de 3000 CM3 (No Campero 4x4) | Gasolina 3001 |ymds | 1B% | 19% | 20%
- 2000 | 5% | 6% | 6%
8704211080 | En CKD e 0 a 4.5 TM Diesel Diesel 2.001 | 3.000 | 7% [ 8% | B%
3.001 | ymas | 9% | 10% | 10%
C ) 2.000 | 5% | 6% | 6%
704311080 |[En CKD De 0 a 4.5 TM Gasolina Gasclina 2001 | 3.000 | Y% | B% | 8%
3001 | ymas | 9% | 10% | 10%
8703311080 | En CKD Inferior a 1500 Camperos {4xd) Diasel - 1.500 | 10% | 11% | 12%
8703319080 |En CKD Inferior a 1500 [No Camperos &xd} Diesel - 1.500 | 10% | 11% | 12%
1500 | 2.000 | 10% | 11% | 12%
B703321080 |En CKD De 1500 a 2500 Camperos (3x4) Diesel
2.001 | 2500 | 14% | 15% | 168%
1.500 | 2.000 | 10% | 11% | 13%
8703329080 | En CKD De 1500 2 2500 (No Camperos 4x4) Diesel
2001 | 2.500 | 14% | 15% | 16%
2500 | 3.000 | 14% | 15% | 16%
8703331080 [ En CKD Mas de 2500 CM3 Camperos (4xd) Diesel
ﬁ\ 3.001 | ymas | 18% | 19% | 20%

sTal (593 2) 3815 200 = infocamesBimopec.gob oo & www. mepes, gobet foomex » Digockin Conio 22580 y fanigrado, EdBicic Allora Moo pio #4
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2500 | 3.000 | 14% | 15% | 16%

B703339080 | En CKD Mis de 2500 CM3 (No Camperos 4xd) Diesel
3001 | ymds | 18% | 19% | 20%
- 2000 ) 10% | 11% | 12%
8703800092 | En CKD Vehiculos Hibridas 2001 | 3.000 | 14% | 15% | 16%
3001 | ymds | 18% | 19% | 20%
- 2000 | 5% | 6% | 6%
8704900092 | En CKD Vehiculos Hibridos [Transporte de mercancias) 2.001 | 3.000 | 7% ﬁh;% B%
‘“\! | 3.001 |ymds| 9% | 10% | 10%
- 2000 | 10% | 11% | 12%
8703800080 | En CKD | Eléctricos/ Fotovoltaica/Hidrogeno 2.001 [ 3.000 | 14% | 15% | 16%
3.001 | ymas | 18% | 19% | 20%

O
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ANEXO 2

MATRIZ LEGAL DE SEGURIDAD E HIGIENE INDUSTRIAL, SALUD OCUPACIONAL, AMBIENTE,MANEJO DE
EMERGENCIAS Y PROTECCION CONTRA INCENDIOS
REQUERIMIENTO LEGAL ECUATORIANO
(DOCUMENTO Y TEXTO)
Constitucion de la Republica del Ecuador

1 Art. 2. El castellano es el idioma oficial del Ecuador; el castellano, el kichwa y el shuar son idiomas oficiales de relacién intercultural....... El Estado respetard y

estimulard su conservacion y uso.
Decreto Ejecutivo 2393 17 de Noviembre de 1986

2 6. Efectuar reconocimientos médicos periddicos de los trabajadores en actividades peligrosas; y, especialmente, cuando sufran dolencias o defectos fisicos o se
encuentren en estados o situaciones que no respondan a la exigencias psicofisicas de los respectivos puestos de trabajo.

3 |9. Instruir sobre los riesgos de los diferentes puestos de trabajo y la forma y métodos para prevenirlos, al personal que ingresa a laborar en la empresa.

4 |3. Usar correctamente los medios de proteccién personal y colectiva proporcionados por la empresa y cuidar de su conservacion.
CAPITULO Il
EDIFICIOS Y LOCALES

5 |Articulo 21. Seguridad Estructural
3.Enloslocales que deban sostener pesos importantes, se indicara por medio de rétulos o inscripciones visibles, las cargas maximas que puedan soportar o
suspender, prohibiéndose expresamente el sobrepasar los limites.
Articulo 22. Superficie y cubicacién en los locales y puestos de trabajo
1. Los locales de trabajo reunirén las siguientes condiciones minimas:
a) Los locales de trabajo tendran tres metros de altura del piso al techo como minimo.
b) Dos metros cuadrados de superficie por cada trabajador.
c) Seis metros cubicos de volumen para cada trabajador.

6
2. No obstante, en los establecimientos comerciales, de servicio y locales destinados a oficinas y despachos, en general, y en cualquiera otros en que por alguna
circunstancia resulte imposible cumplir lo dispuesto en el apartado a) anterior, |a altura podrd quedar reducida a 2,30 metros, pero respetando la cubicacién por
trabajador que se establece en el apartado c), y siempre que se garantice un sistema suficiente de renovacion del aire.
3. Para el calculo de superficie y volumen, se deducira del total, el ocupado por maquinas, aparatos, instalaciones y materiales.
Articulo 24. Pasillos

7 3. Alrededor de los hornos, calderos o cualquier otra mdquina o aparato que sea un foco radiante de calor, se dejard un espacio libre de trabajo dependiendo de
laintensidad de la radiacién, que como minimo sera de 1,50 metros.
El suelo, paredes y techos, dentro de dicha drea sera de material incombustible.
Articulo 63. Substancias Corrosivo, Irritantes y Téxicas.

8 1. Los trabajadores empleados en procesos industriales sometidos a la accion de substancias que impliquen riesgos especiales serdn instruidos tedrica y
practicamente en los métodosy técnicas de operacién que ofrezcan mejores condiciones de seguridad.

CAPITULO I
PROTECCION DE MAQUINAS FIJAS

Articulo 76. Instalacion de Resguardos y Dispositivos de Seguridad

9 Todas las partes fijas o moviles de motores, érganos de transmisién y maquinas, agresivos por accion atrapante, cortante, lacerante, punzante, prensante,
abrasiva y proyectiva en que resulte técnica y funcionalmente posible, seran eficazmente protegidos mediante resguardos u otros dispositivos de seguridad.
Los resguardos o dispositivos de seguridad de las maquinas, inicamente podran ser retirados para realizar las operaciones de mantenimiento o reparacién que
asi lo requieran y una vez terminadas tales operaciones, serdn inmediatamente repuestos.

CAPITULO Il
ORGANOS DE MANDO

Articulo 85. Arranque y Parada de Maquinas Fijo
El arranque y parada de los motores principales, cuando estén conectados con transmisiones mecdnicas a otras maquinas, se sujetaran en lo posible a las
siguientes disposiciones:
2. Las maquinas fijas deberan disponer de los mecanismos de mando necesarios para su puesta en marcha o parada. Las maquinas accionadas por un motor

10 principal, deberan disponer de un mando de paro que permita detener cada una de ellas por separado.
4. Cuando en una misma maquina existan varios puestos de trabajo, se dispondrd en cada uno de ellos de un mecanismo de puesta en marcha, de forma que sea
imposible el arranque de la maquina hasta que todos los mandos estén accionados. Del mismo modo, cada uno de ellos dispondra de un mecanismo de parada
de forma que el accionamiento de uno cualquiera pueda detener la maquina en casos de emergencia.
5. Los dispositivos de parada deberan estar perfectamente sefializados, facilmente accesibles y concebidos de forma tal, que resulte dificil su accionamiento
involuntario. Los de parada de emergencia estardn ademas situados en un lugar seguro.
CAPITULO IV
UTILIZACION Y MANTENIMIENTO DE MAQUINAS FIJAS Y PORTATILES

11 |Articulo 91. Utilizacion
1. Las maquinas se utilizaran inicamente en las funciones para las que han sido disefiadas.
2. Todo operario que utilice una maquina deberd haber sido instruido y entrenado adecuadamente en su manejo y en los riesgos inherentes a la misma. Asi
mismo, recibird instrucciones concretas sobre las prendas y elementos de proteccién personal que esté obligado a utilizar

TITULO IV
MANIPULACION Y TRANSPORTE
CAPITULO |

12 APARATOS DE IZAR. NORMAS GENERALES
Articulo 100. Carga Maximo
1. La carga maxima en kilogramos de cada aparato de izar se marcara en el mismo en forma destacada, facilmente legible e indeleble.
Articulo 101. Manipulacién de las Cargas

13 5. No se dejardn los aparatos de izar con cargas suspendidas.
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Art.102. REVISION Y MANTENIMIENTO.

1. Todo aparato de izar después de su instalacion, sera detenidamente revisado y ensayado por
personal especializado antes de ser utilizado. Se hardn controles periédicos del aparato y los controles
deben ser documentados con un registro.

2. Los elementos de los aparatos elevadores sometidos a esfuerzo, incluso las guias seran:

a) Revisados por el operador al iniciar cada turno de trabajo, detectando si hay partes sueltas o
defectuosas.

b) Inspeccionados minuciosamente los cables, cadenas, cuerdas, ganchos, eslingas, poleas,
frenos, controles eléctricos y sistemas de mando, por lo menos cada tres meses.

c) Ensayados después de cualquier alteracién o reparacién importante.

d) Inspeccionados y probados completamente en sus partes principales y accesorios, por lo
menos una vez al afio por personal técnicamente competente.

15

Articulo 105. Cadenas
1. La maxima carga tolerada deberd estar impresa en una placa en todas las cadenas para izar.

16

CAPITULO Il
CLASES DE APARATOS DE IZAR

Articulo 112. Gatas para Levantar Pesos

1. Las gatas para levantar cargas se apoyaran sobre base firme, se colocaran debidamente centradasy verticales, y dispondran de mecanismos que eviten el
brusco descenso.

2. Una vez elevada la carga se colocaran cufias o bloques de resistencia adecuada, que no serdn retiradas mientras algin operario trabaje bajo la carga.
3.Se emplearan sélo para cargas permisibles, en funcién de su potencia, que debera estar grabada en su estructura.

17

CAPITULO VI
VEHICULOS DE CARGA Y TRANSPORTE

Articulo 130. Circulacién de Vehiculos

1. Los pisos de la fabrica sobre los cuales se efectta habitualmente la circulacidn, estardn suficientemente nivelados para permitir un transporte seguro, y se
mantendran sin huecos, salientes u otros obstaculos.

2. Los pasillos usados para el transito de vehiculos estardn debidamente sefializados en toda su longitud.

18

Articulo 132. Tractores y otros medios de Transporte Automotor.

3. Solo se permitira su manejo y conduccidn a personas especializadas que lo acrediten por medio de una certificacion de los organismos competentes.

4. El asiento del conductor estara dotado de los elementos de suspensién y amortiguacion adecuados, y en los tractores sera obligatorio el uso de cinturén de
seguridad.

5. En los montacargas automotores es obligatorio |a existencia de un techo protector para el conductor que lo preserve de las caidas de mercancias al realizar la
elevacion o descenso de cargas. En el caso de tractores sera obligatoria la instalacién de pértico o cabina de seguridad debidamente normalizados por el INEN y
para evitar las consecuencias del vuelco. Quedan exceptuados de este requisito los tractores de peso nominal igual o inferior a 800 kilogramos.

6. Cuando sea necesario que los operadores tengan que dejar los montacargas o tractores automotores, los motores seran detenidos, los frenos aplicados, y
todos los controles de operaciones fijados, y si excepcionalmente el vehiculo es detenido en pendiente deberan calzarse o acufiarse las ruedas.

7. Los montacargas y tractores de fuerza mecanica, estaran equipados con sefiales acusticas y frenos eficaces de servicio y estacionamiento.

8. Todos estos vehiculos llevaran, en lugar bien visible, indicacion de la carga maxima que puedan transportar.

9. Cualquier medio de transporte sea de fuerza mecanica o animal, que haya de efectuar desplazamiento por vias publicas, dispondrd de las respectivas
sefializaciones y elementos de seguridad, para la conduccién diurna y nocturna, especificadas en la Ley de Transito y sus Reglamentos.

19

CAPITULO VII
MANIPULACION, ALMACENAMIENTO Y TRANSPORTE DE
MERCANCIAS PELIGROSAS

Articulo 135. Manipulacién de Materiales peligrosos

Para la manipulacidn de materiales peligrosos, el encargado de la operacién sera informado por la empresa y por escrito de lo siguiente:

1. La naturaleza de los riesgos presentados por los materiales, asi como las medidas de seguridad para evitarlos.

2. Las medidas que se deban adoptar en el caso de contacto con la piel, inhalacion e ingestion de dichas sustancias o productos que pudieran desprenderse de
ellas.

3. Las acciones que deben tomarse en caso de incendio y, en particular, los medios de extincidn que se deban emplear.

4. Las normas que se hayan de adoptar en caso de rotura o deterioro de los envases o de los materiales peligrosos manipulados.

20

Articulo 136. Almacenamiento, Manipulacién y Trabajos en Depésitos de Materiales Inflamables
5. Los recipientes de liquidos o sustancias inflamables se rotularan indicando su contenido, peligrosidad y precauciones necesarias para su empleo.
6. Con anterioridad al almacenamiento de productos inflamables envasados, se comprobara el cierre hermético de los envases y si han sufrido deterioro o rotura.

21

Articulo 137. Tanques para Almacenar Fluidos peligrosos no inflamables

1. Los tanques para almacenar fluidos peligrosos no inflamables, deberdn estar:

a) Separados del suelo mediante estructuras o bases sélidas y convenientemente alejados de las demds instalaciones.

b) Rodeados de fosa, depdsito, colector o depresidn de terreno, de suficiente capacidad para recoger el contenido del tanque de mayor volumen en caso de
rotura.

22

CAPITULO VI
SENALIZACION DE SEGURIDAD

Articulo 164. Objeto

5.Todo el personal serd instruido acerca de la existencia, situacidn y significado de la sefializacién de seguridad empleada en el centro de trabajo, sobre todo en
el caso en que se utilicen sefiales especiales.

6. La sefializacidn de seguridad se basara en los siguientes criterios:

a) Se usaran con preferencia los simbolos evitando, en general, la utilizacién de palabras escritas.

b) Los simbolos, formas y colores deben sujetarse a las disposiciones de las normas del Instituto Ecuatoriano de Normalizacion y en su defecto se utilizardn
aquellos con significado internacional
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Art. 153. ADIESTRAMIENTO Y EQUIPO.

1. Todos los trabajadores deberdn conocer las medidas de actuacién en caso de incendio para lo cual:
a) Serdn instruidos de modo conveniente.

b) Dispondrén de los medios y elementos de proteccién necesarios.

24

TITULO VI
PROTECCION PERSONAL

Articulo 175. Disposiciones Generales .

4. El empleador estard obligado a:

d) Instruir a sus trabajadores sobre el correcto uso y conservacion de los medios de proteccién personal, sometiéndose al entrenamiento preciso y déndole a
conocer sus aplicaciones y limitaciones.

Reglamento del Seguro General de Riesgos del Trabajo Resolucién CD 390, 11 de Noviembre de 2011

25

Art. 8.- Eventos Calificados como Accidentes de Trabajo .- Para efectos de la concesién de las prestaciones del Seguro de Riesgos del Trabajo, se considera
accidente de trabajo:

a) El que se produjere en el lugar de trabajo, o fuera de él, con ocasién o como consecuencia del mismo, o por el desempefio de las actividades a las que se dedica
el afiliado sin relacion de dependencia o auténomo, conforme el registro que conste en el IESS;

b) El que ocurriere en la ejecucion del trabajo a érdenes del empleador, en misién o comisidn de servicio, fuera del propio lugar de trabajo, con ocasién o como
consecuencia de las actividades encomendadas;

c) El que ocurriere por la accidn de terceras personas o por accion del empleador o de otro trabajador durante la ejecucidn de las tareas y que tuviere relacién
con el trabajo;

d) El que sobreviniere durante las pausas o interrupciones de las labores, si el trabajador se hallare a orden o disposicién del patrono;y,

e) El que ocurriere con ocasién o como consecuencia del desempefio de actividades gremiales o sindicales de organizaciones legalmente reconocidas o en
formacion.

26

Art. 9.- Accidente “In Itinere”.- El accidente "in itinere" o en transito, se aplicara cuando el recorrido se sujete a una relacion cronoldgica de inmediacion entre las
horas de entrada y salida del trabajador. El trayecto no podra ser interrumpido o modificado por motivos de interés personal, familiar o social.

En estos casos deberd comprobarse la circunstancia de haber ocurrido el accidente en el trayecto del domicilio al trabajo y viceversa, mediante la apreciacién
debidamente valorada de pruebas investigadas por el Seguro General de Riesgos del Trabajo.

27

Art. 15.- Art. 15.- Monitoreo y Andlisis.- La unidad correspondiente del Seguro General de Riesgos del Trabajo, por si misma o a pedido de empleadores o
trabajadores, de forma directa o a través de sus organizaciones, podra monitorear el ambiente laboral y analizar las condiciones de trabajo de cualquier
empresa. Ilgualmente podra analizar sustancias toxicas y/o sus metabolitos en fluidos biol6gicos de trabajadores expuestos. Estos analisis servirdn para la
prevencion de riesgos y como uno de los criterios para establecer una relacién causal de enfermedad profesional u ocupacional.

28

Art. 52.- Evaluacion del Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el Trabajo de la Empresa.- Para evaluar el Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el
Trabajo, la empresa u organizacion remitird anualmente al Seguro General de Riesgos del Trabajo los siguientes indicadores de gestion.

b) indices pro activos.-

b1) Analisis de riesgos de tarea, A.R.T.

El ART. se calculard aplicando la siguiente férmula

IART= Nart /Narp x 100

Donde:

Nart = nimero de analisis de riesgos de tareas ejecutadas

Narp = nimero de andlisis de riesgos de tareas programadas mensualmente-

29

b) indices pro activos.-

b2) Observaciones planeadas de acciones sub estandares, OPAS.

El Opas se calculard aplicando la siguiente férmula:

Opas = (opasr x Pc) / (opasp x Pobp) x 100

Donde:

Opasr = observacion planeada de acciones sub estandar realizadas

Pc = personas conforme al estandar

Opasp = Observacién planeada de acciones sub estandares programadas mensualmente.
Pobp = personas observadas previstas:

30

b) indices pro activos.-

b3) Didlogo periddico de seguridad, IDPS

El Dps se calculara aplicando la siguiente formula:

IDps = (dpsr x Nas) / (dpsp x pp) x 100

Donde:

Dpsr = didlogo periddico de seguridad realizadas en el mes
Nas = nimero de asistentes al Dps

Dpsp = diadlogo periddico de seguridad planeadas al mes
Pp = personas participantes previstas

3
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b) indices pro activos.-

b5) Entrenamiento de seguridad, IENTS.

El Ents se calculara aplicando la siguiente formula:

Ents = Nee/Nteep x 100

Donde:

Nee = nimero de empleados entrenados en el mes

Nteep = nimero total de empleados entrenados programados en el mes

32

b) indices pro activos.-

b6) Ordenes de servicios estandarizados y auditados, IOSEA

Las Osea se calculard aplicando la siguiente férmula:

Osea = oseac x 100/oseaa

Donde:

Oseac = Orden de servicios estandarizados y auditados cumplidos en el mes
Oseaa = Ordenes de servicios estandarizados y auditados aplicables en el mes
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b) fndices pro activos.-
b7) Control de accidentes e incidentes, ICAl
El Cai se calculara aplicando la siguiente férmula:

33 [ICai = Nmi x100/nmp
Donde:
Nmi = Numero de medidas correctivas implementadas
Nmp = Numero de medidas correctivas propuestas en la investigacion de accid , incidentes e ir igacion de enfermedades profesionales.
NORMAS INEN DE SEGURIDAD E HIGIENE INDUSTRIAL APLICABLES A GM OBB
INEN 439
34

Sefializacion de Seguridad Industrial en las empresas del Ecuador
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INEN 2266 2010

TRANSPORTE, ALMACENAMIENTO Y MANIPULACION DE MATERIALES PELIGROSOS

6.1.1.7. TODO el personal vinculado con la gestion de materiales peligrosos DEBE tener conocimiento y capacitacién acerca del manejo y aplicacién de las hojas
de seguridad de materiales, con la finalidad de conocer su riesgos, los equipos de proteccion personal y como responder en caso de que ocurran accidentes con
este tipo de materiales. La informacion debe estar en espafiol y contendra 16 requisitos.

36

6.1.7.11 Quienes manejen materiales peligrosos deben abstenerse de comer, beber y fumar durante procesos de manipuleo.

37

INEN 440
Normativa para el Color de tuberias.

REGLAMENTO DE PREVENCION, MITIGACION Y PROTECCION CONTRA INCENDIOS, R.O. 114 del 2 de abril del 2009. MINISTERIO DE INCLUSION

ECONOMICA Y SOCIAL

SALIDAS DE ESCAPE Y MEDIOS DE EGRESO

38

Art. 6.- Son las rutas de salida de circulacién continua y sin obstéculos, desde cualquier punto en un edificio o estructura hacia una via publica y/o abierta, que
consisten en tres (3) partes separadas y distintas:

a) El acceso a la salida;

b) La salida; y,

c) La desembocadura a la salida.

Art. 7.- Las areas de circulacion comunal, pasillos y gradas deben construirse con materiales retardantes al fuego o tratados con procesos ignifugos con un RF-120
minimo, en cualquier estructura, paredes, techos, pisos y recubrimientos.

Todo medio de egreso por recorrer debe ser claramente visible e identificado de tal manera que todos los ocupantes de la edificacién, que sean fisica y
mentalmente capaces, puedan encontrar rapidamente la direccion de escape desde cualquier punto hacia la salida.

Los medios de egreso para personas con capacidades diferentes, deben contar con accesorios y equipos de proteccién complementarios que faciliten su
evacuacion.

39

Art. 20.- Se debe proveer de un mantenimiento preventivo adecuado para garantizar la confiabilidad del método de evacuacion seleccionado, en todo momento
lasinstalaciones en las cuales sea necesario mantener las salidas, deben contar con el personal capacitado para conducir a los ocupantes desde el area de peligro
inmediato hacia un lugar seguro en caso de incendio.

EXTINTORES PORTATILES CONTRA INCENDIOS

4

o

Art. 29.- Todo establecimiento de trabajo, comercio, prestacion de servicios, alojamiento, concentracion de publico, parqueaderos, industrias, transportes,
instituciones educativas publicasy privadas, hospitalarios, almacenamiento y expendio de combustibles, productos quimicos peligrosos, de toda actividad que
representen riesgos de incendio; deben contar con extintores de incendio del tipo adecuado a los materiales usadosy a la clase de riesgo.

Art. 30.- El Cuerpo de Bomberos de cada jurisdiccidn, determinara el tipo de agente extintor que corresponda de acuerdo a la edificacion y su funcionalidad, estos|
se instalaran en las proximidades de los sitios de mayor riesgo o peligro, de preferencia junto a las salidas y en lugares facilmente identificables, accesibles y
visibles desde cualquier punto del local, ademas no se debe obstaculizar la circulacion (NFPA 10).

INSTALACION Y DISENO DEL SISTEMA ELECTRICO

41

Art. 53.- En todos los edificios que el Cuerpo de Bomberos estime necesario, debe instalarse un pararrayos en el tltimo nivel superior del edificio con la respectiva
descarga a tierra con malla independiente y equipotenciada con un valor méximo a veinte ohm (20 Q).

En ningln caso las descargas a tierra estardn conectadas a la instalacidn sanitaria o conductos metalicos del edificio y que eventualmente pueden tener contacto
humano, debiendo hacerlo a tierra directamente.

ESP|

ECIFICACIONES TECNICAS PARA LA SEGURIDAD Y PREVENCION CONTRA INCENDIOS

4
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Art. 126.- Se prohibe el almacenamiento de sustancias liquidas inflamables, cualquiera que sean sus caracteristicas y condiciones cuando éstas excedan de cuatro
litros (4 Itrs.); en cantidades menores, si se permitira su almacenaje, siempre y cuando se encuentren en recipientes apropiados debidamente sellados,
etiquetados y en lugar adecuado para el almacenamiento cumpliendo las recomendaciones de seguridad (hojas MSDS).

4
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Art. 169.- Las instituciones y entidades con un nimero superior a 20 empleados, deben organizar una BRIGADA CONTRA INCENDIOS, la misma que debe estar
periédicamente entrenada para evacuacion y combate de incendios dentro de las zonas de trabajo.

EDIFICIOS INDUSTRIALES O FABRILES

44

Art. 260.- Todos los productos quimicos peligrosos que puedan reaccionar y expeler emanaciones peligrosas, causar incendios o explosiones, seran almacenados
separadamente en recipientes adecuados y sefializados de acuerdo a la norma NTE - INEN 2266. Igual tratamiento se dard a los depdsitos de basura orgénica.

Art. 268.- Las materias primas y productos quimicos que ofrezcan peligro de incendio, deben mantenerse en depdsitos ignifugos, aisladosy en lo posible fuera de
lugar de trabajo, debiendo disponerse de estos materiales Ginicamente en las cantidades necesarias para la elaboracion del producto establecidas en la hoja de

45 |seguridad MSDS.
Art. 269.- Los depdsitos de substancias peligrosas que puedan causar explosiones, desprendimientos de gases o derrame de liquidos ininflamables, deben ser
instalados a nivel de suelo y en lugares especiales a prueba de fuego. No deben estar situados debajo de dreas de trabajo o habitaciones.
26 Art. 273.- En los locales de trabajo donde se viertan, manipulen o almacenen liquidos o substancias inflamables, la iluminacion de [amparas, linternas y cualquier
extension eléctrica que sea necesario utilizar, seran a prueba de explosion. Ademds deben contar con las autorizaciones de ingreso.
REGLAMENTO DE SEGURIDAD Y SALUD PARA LA CONSTRUCCION Y OBRAS PUBLICAS Acuerdo Ministerial 249 del 10 de Enero de 2008.
CAPITULO Il
LICENCIAS DE PREVENCION DE RIESGOS
La licencia tendrd una duracidn de cuatro afios, desde la fecha de su expedicion, al término de lo cual deberan ser refrendadas por el Comité Interinstitucional de
47 Seguridad e Higiene del Trabajo, luego de la actualizacion de conocimientos. Los empleadores estan obligados a exigir este requisito.

Art. 147.- Deben también obtener licencia de prevencion de riesgos los trabajadores que realizan las siguientes actividades peligrosas: Constructores y operadores
de aparatos elevadores, operadores de vehiculos de transporte de carga y de manipulacién de movimiento de tierras, los trabajadores que se ocupan de la
construcciéon, montaje y desmontaje de andamios, los trabajadores que realizan excavaciones profundas, obras subterraneas, galerias y tineles o terraplenes, los
trabajadores que manipulan explosivos, los que ejecuten montaje y desmontaje de estructuras metalicas o prefabricadas a gran altura.
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Reglamento de Prevencion de Riesgos en Instalaciones Eléctricas. Registro Oficial 248, Acuerdo Ministerial 13, Enero de 1998

Capitulo Il
NORMAS DE SEGURIDAD PARA EL PERSONAL QUE INTERVIENE EN LA OPERACION Y MANTENIMIENTO DE INSTALACIONES ELECTRICAS.
Art. 11.- Normas generales.-

1.- Toda persona que intervenga en operacién y mantenimiento de instalaciones eléctricas, debe:
48
a) Tener una credencial que acredite su conocimiento técnico y de seguridad industrial conforme a su especializacién y a la actividad que va a realizar;

b) Estar autorizado por la empresa o institucion en la cual presta sus servicios para ejecutar el trabajo asignado; y,

c) Estar formado en la aplicacion correcta de los primeros auxilios y especialmente en la técnica de respiracion artificial y masaje cardiaco externo.

Art. 23.- Trabajos con soldaduras eléctricas.-
49 |10.- Queda expresamente prohibido:
d) Soldar con las conexiones, cables, pinzas y masas flojas o en malas condiciones;

50 |12.- Periédicamente se revisaran los equipos de soldaduras siguiendo las prescripciones del fabricante.

Sistema de Auditorias de Riesgos del Trabajo SART 12 DE Noviembre de 2010, Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

2. GESTION TECNICA:

2.1. IDENTIFICACION.

Se han identificado las categorias de factores de riesgo ocupacional de todos los puestos utilizando procedimientos reconocidos en el ambito nacional o
internacional en ausencia de los primeros.

2.2 MEDICION

Se ha realizado mediciones de los factores de riesgo ocupacional a todos los puestos de trabajo con métodos de medicién utilizando procedimientos reconocidos
en el ambito nacional o internacional en ausencia de los primeros.

2.3 EVALUACION

51 Se han realizado evaluaciones de los factores de riesgo ocupacional por puesto de trabajo y se ha estratificado los puestos de trabajo por grado de exposicion.
2.4 CONTROL OPERATIVO INTEGRAL
a) Se han realizado controles de los factores de riesgo ocupacional aplicables a los puestos de trabajo.

b) Los controles se han establecido en este orden

b.1 Etapa de planificacion y/o Disefio

b.2 En la fuente

b.3 En el medio de transmision del factor de riesgo ocupacional

b.4 En el receptor

3.3 COMUNICACION INTERNA Y EXTERNA

A) Existe un sistema de comunicacién vertical hacia los trabajadores sobre: Politica de Seguridad, La Organizacion de Seguridad y Salud de la empresa,

52 |Responsabilidades en Seguridad y Salud de cada persona, normas de actuacion en caso de accidentes, emergencias, conatos de incendio, etc., y desde los
trabajadores las condiciones y actos subestandar, factores personales, o de trabajo u otras causas potenciales de accidentes, enfermedades profesionales-
ocupacionales.

3.5 ADIESTRAMIENTO
a) Existe un programa de adiestramiento, a los trabajadores que realizan actividades criticas, de alto riesgo y brigadistas; que sea sistematico y este
documentado;y,

53 b) Verificar si el programa ha permitido

c) Identificar las necesidades de adiestramiento.
d) Definir los planes, objetivos y cronogramas

e) Desarrollar las actividades de adiestramiento
f) Evaluar la eficacia del programa.

4.7 EQUIPOS DE PROTECCION INDIVIDUAL Y ROPA DE TRABAJO

Se tiene un programa técnicamente idéneo para seleccién y capacitacion, uso y mantenimiento de equipos de proteccion individual, integrado-implantado, que
54 |defina:

e) Matriz con inventario de riesgos para utilizacién de equipos de proteccién individual; y,

f) Ficha para el seguimiento del uso de equipos de proteccién individual y ropa de trabajo.

4.8 MANTENIMIENTO PREDICTIVO, PREVENTIVO Y CORRECTIVO

Se tiene un programa técnicamente idéneo para realizar mantenimiento predictivo, preventivo y correctivo, integrado-implantado, que defina:
a) Objetivo y alcance;

b) Implicaciones y responsabilidades;

c) Desarrollo del programa;

d) Formulario de registro de incidencias; y,

e) Ficha integrada-il dade imi y revision de seguridad de equipos.

5
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PROGRAMA PILOTO DE EVALUACION Y VERIFICACION PARA EL CONTROL DEL CUMPLIMIENTO DE NORMATIVA Y REGULACIONES RELATIVAS A LA
PREVENCION DE RIESGOS LABORALES APLICABLES A LAS EMPRESAS SUJETAS AL REGIMEN DEL SEGURO GENERAL DE RIESGOS DEL TRABAJO DEL

PLANIFICACION DE SSO

RTL 03. Se comprobara la existencia del plan de Seguridad que debera tener como minimo, Objetivo general, Objetivos Especificos, metas que sean medibles,
alcanzables, responsables de cumplimiento, recursos y tiempo limitado.

Los registros ha solicitarse son:

01 Programacion anual de actividades.

02 Revisiones y reformulaciones del plan

03 Aprobacidn por la alta direccion

04 Difusion del plan

56

VIGILANCIA DE LA SALUD DE LOS TRABAJADORES

RTL 03. Se confirma la realizacién de reconocimientos médicos.
Los registros ha solicitarse son:

Reconocimientos médicos periddicos.

5
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PLANES DE EMERGENCIA

RTL13.

Formacion e informacién sobre evacuacion y emergencias a los trabajadores.
Acreditacion de los brigadistas.

59

EQUIPOS DE PROTECCION INDIVIDUAL Y ROPA DE TRABAJO.

RTL 14. Se comprobara la efectiva entrega de los EPIs y ropa de trabajo a los trabajadores que lo requieran

Los registros ha solicitarse son:

01Registro de entrega e instrucciones de uso de los EPIs y Ropa de Trabajo.

02Registros de control de calidad y mantenimiento de los EPIsy Ropa de Trabajo.

03Procedimiento y registro de renovacién de los EPIsy Ropa de Trabajo.

04Informacion de los EPIs y Ropa de Trabajo, Procedimientos de comunicacidn interna por deterioro o incidencias de los EPIS y Ropa de Trabajo.
05Condiciones Basicas de Higiene del Trabajador.

60

PROGRAMA DE SELECCION DE TRABAJADORES
RTL 17. Se comprobara que la organizacion haya realizado la seleccion de los trabajadores de acuerdo a los factores de riesgo de la organizacion.
04 Capacitacion en el caso de déficit de competencia.

61

INFORMACION E INDUCCION

RTL 18. Se comprobara que la organizacion tenga procesos definidos para informacién e induccidn.
01. Registro de trabajadores que recibieron induccién de Prevencién de Riesgos Laborales...........
02. Informacidn por puesto de trabajo.

03 Informacion respecto a la sefializacion

04 . Informacidn en situaciones de Riesgo.

62

RTL 21 ACTIVIDADES DE INCENTIVOS

Incentivos a trabajadores que han realizado actos heroicos relacionadas con la seguridad y salud en el trabajo;
02. Actos de premiacion

03 Registros de trabajadores acreedores a incentivos.

6
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RTL 22 REGLAMENTO INTERNO DE SST
03 Registro de entrega del reglamento a los trabajadores
04 Registro de in ion, difusion, itacion del contenido del Reglamento.

Ordenanza Municipal 213 del Municipio Metropolitano de Quito
Cronograma de Plan de Manejo Ambiental OBB 2011-2013.

64

NUMERAL 8
Clasificacion de residuos sélidos mediante disposicidn diferenciada por colores en cada érea.

65

NUMERAL 41
Mantener en lugares designados los kits contra derrames equipados y sefializados.
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