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INTRODUCCION 

Uno de los vehículos que siempre ha llamado la ate!!. 
ci6n desde sus primeras formas hasta la fecha, es sin 
duda alguna, la motocicleta. Desde las primeras bici­
cletas, pasando por las bici-motos y motonetas hasta 
las motocicletas que hoy conocemos, han sido objeto de 
los más diversos comentarios, pero siempre emocionando 
y llamando la atenci6n de los que no poseen 6ste tipo 
de vehículos. 

Por sus peculiares carai:terístic-as · c'omo vehículo .de 
transporte; así como por· las em~-ciones que -p~oduce so­
bre el conductor, la motocicleta :ha 'sido_ siemp;e y. será 
un atractivo y un reto para _el hombre. . ._ 

La perspectiva futura.de.Sste v~hículo enM6xico, 
parece ser cada vez más halagadora,yá que proporciona 
al usuario : agilidad, libertad, rapidez, economía de 
combustible y en su mantenimiento, además de la ~moci6n 
y satisfacci6n de tripular uno.de 6stos vehículos; Es­
tos son algunos de los elementos esenciales de los ve­
hículos que deberán emplearse en paises y ciudades que 
contengan grandes concentraciones demográficas, tal co­
mo es el caso de la ciudad de M6xico y como se ha de­
mostrado en otros continentes. 

Son especialmente 6ste tipo de ciudades las que por 
sus insuficientes vías de comunicaci6n, y sus carencias 
y deficiencias en los servicios de transportaci6n masi­
va, requieren de vehículos econ6micos, compacto~ y efi­
cientes que permitan al usuario_ trasla'darse con' mayor 
eficacia y facilidad a su destino. 

La motocicleta representa una de las alternativas 
más acertadas para solucionar 6ste problema, ya que re­
basa los requisitos antes mencionados con probada efi­
ciencia en ciudades éon características similares a la 
ciudad de M6xico; .Tal es el caso de: Jap6n, Holanda, 
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Bélgica, Alemania, Nueva York, Brasil, Argentina, Vene-: 
zuela, y tantas. otras ciudades y paises qUe han· encon­
tra:do y fomentado el u·so de éstos eficientísimos vehí­
culos como soluci6n a sus problemas de vialidad; 

Estos logros se han conseguido, ·grac1as ·al constan­
te· apoyo de las autoridades de tránsito y \"i:llidád de 
las ·grandes urbes, así . como. por la .educac i6n vial: y e'i. · 
respeto ciudadano inculcado a sus habitantes a travé·s 
de los medios de comunicaci6n masiva .·y la educaci6n. es­

colar en referencia a la problemática Vial de éstas Ci!J 
dades que como la nuestra, requieren solucionar éste 
grave problema mediante la constante supervisi6n de los 
programas de educaci6n y protecci6n vial. 

Sin duda alguna, la aplicaci6n y supervisi6n de és­
tos :programas en nuestra gran ciudad y en todas las 
otras de la República Mexicana serán un gran apoyo para 
fomentar el uso de la motocicleta. 

Es por ··ésta raz6n, que ahora más que nunca:_,debe. con­
siderarse ésta alternativa y aplicars·e en las grandes 
duda.des de nuestra República, lo que representa sin 
duda alguna un panorama. futuro muy ha·l~gad~r para éste 
tipo de vehículos. . . · ' 

El presente trabajo pretende establ~ite:r;•una·aplica­
ci6n de la Ingeniería Industrial en··~i·~a~o~de:Mot~ci­
cletas y, en lo particular, en el ma~~j o y: ~peraci6n de 
aquellas empresas dedicadas a la comerc~alíza~i6n de 
las mismas. 

Los planteamientos presentados en. 6ste 'trab~jo, es-. 
tán basados en experiencias de.trabajo adqüiridas. :en una 
empresa dedicada a la comercializaci6n de motocicletas 
que ha venido operando en ~Jéxico desde 1914, y los datos 
y estadísticas presentados en el presente, se basan en 
informaciones directas de ésta empresa y de fabricantes 
nacionales y extranjeros de motocicletas, así como de 

otros distribuidores establecidos en México. 
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Este trabajo pretende ser el primer documento que 
trate los aspectos más importantes que debe observár­
una empresa dedicada a la comercializaci6n de motoci­
cletas, aplicando la Ingeniería Industri~l, además en 
la elaboraci6n de un manual de operaci6n, consideran·~ 
do los requerimientos y necesidades que ésto implica. 

En primer término, el temario a tratar establece_. 
genéricamente la situaci6n y posibilidades de la mot~ 
cicleta como vehículo de transportaci6n y el benefi-­
cio que ésto implica para las ciudades con problemas~ 
de: transportaci6n y vialidad. • 

En segundo término, se presentará la situaci6n 
del mercado, las relaciones de costos y precios .. de. m~. 
tocicletas en nuestro pa~s vigentes a la·· fecha,: tanto 
para motocicletas de fabricaci6n Naciona1;.'.como .:para­
unidades de Importaci6n. La informaci6J1fr'eftr'ente a - · 
éste aspecto correspo~de a la vigente.en\f.tá!zo';'d~ e 
1985. :'.i''''::: ;.: .. : 

El tercer aspecto consiste ~n el pl¡inte~ndénto de 
los requisitos y necesidades.que deber!;~üi;iir,Í~s ~u! 
timencionadas empresas para.··funciorlar eii~ie~tc?y ade 
·cuadamente. Se expondrá algunas pÓ1ític~s·'de,Ú~.trib;:; . 
ci6n y venta, recalcando la importa:~ci~ .d~' l~ ·im.agen: . .,. ,' .'-'' ·.";' -·- - -
corporativa y la seriedad en las operacio~esc·q~.e.·se. -:.'. 
realizan en éstas empresas. ..;• .c.i'· .... ,., 

El cuarto tema establece. l<is condiciónes'd~.··ap~r<i: 
ci6n para la instal.aci6n de un<i empresa .. d:Í.st.~ibU°i.d~r-;¡. 
de. motocicletas; cxpre~a una visi6n de cÓmeré:i~Úza7-; 
ci6n, el mercado,. l<1 oferta y la delDanda·.e~ f~nci6n:~ 
lo~ modelos distintos de motocicletas;·· de Ígualjif~r~11. 
se analizan los departamentos ·que inteivie~·eii.,'él'l:ia·,-. 
oper<ic;i6n. de una empresa de éste tipo y.·.~e ,·S:plic;:~r;i, •.-·· 
la Inge~ier!a Industrial a. l~ misma, con ·.'ti1 ,•Ún. ;d.~::~s 

' • ~ .· C;\ • • '. ¡ .,. <"·'• ·,·· .. -

tableccr un marco comparativo· y de referencia-' páJ:a. la 
in.stalaci6n, operaci~n y manejo de~ste Úpo·il.e;e~pr~ 
sas. 
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Siendo la Ingeniería Industriai ~1 conjunto de'proce 
dimientos y actividades que emplean "':i.a 'tecnología para_ 

lograr el máximo aprovechamiento en,1a:transformaci6n, 
modificaci6n 6 cambio de un producto, y considerando 
que en México los talleres y empresas distribuidoras de 

motocicletas operan a nivel empírico, proponemos la in­
tervenci6n de la Ingeniería Industrial en éste tipo de 

empresas, con la finalidad de incrementar su rendimien­

to y eficiencia, y disminuir sus costos. 
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TEMA I 

PERSPECTIVAS DE LA MOTOCICLETA EN MEXI.CO 

I a.- Clasificaci6n de las M6tocicle~~~:~ 
! .,,,· • ' 

No existe una clasific8:ci6n: exac~a ~~ respecto, 
sin embargo y conforme a' cii~~r-~.osSpuntos de vil!_ 
ta, las motocicletas puedéÍ{c~a~ificÓ.rse en fun 
ci6n a las siguientes cons.idera~ioñ~~: 

1) De acuerdo al uso para ei d~~F~~·:~est¡nan, -
consideran: 
a) Motocicletas para trarisportaci~~ .. . . 
b) Motocicletas para recreaci6n .6 'prop~.sitos 

ml'.Íltiples. 
e) Motocicletas para competencia 

2) De acuerdo a sus características Técnicas: 
a) Motocicletas con motor de dos tiempos 
b) Motocicletas con motor de cuatro tiempos 

3) De acuerdo a su capacidad 6 cilindrada 
a) Motocicletas de pequefia cilindrada 

49 a 200 e.e. 
b) Motocicletas de mediana cilindrada 

201 a 549 e.e. 
e) Motoci~letas de gran cilindrada 

550 a 1000 e.e. 
d) Super motocicletas 

1001 a 1340 e.e. 
Como ·punto de partida para poder comprender.­

ésta clasificaci~n, y aplicando el punto de vi~ 
ta de Ingeniería del vehículo, es importante 
distinguir la diferencia entre el motor de des­
tiempos y el de cuatro tiempos, ya que ~sta, 
por sí misma, nos permite establecer un marco -
de referencia que nos permita comprender ésta -
clasificaci~n. 
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Las diferencias básicas entre el m.otor de "dos 
y de cuatro tiempos se explicarán desde el punto­
de vista elemental, ya que se pretende que el'le_s 
tor capte éstas diferencias sin neces.idad de te- -
ner conocimientos técnicos específic_os; 

Motor de Cuatro Tiempos: 

Este tipo _de motor realiza' _un· ciclo completo­
en cuatro tiempos, y.se le conoce también como el 
ciclo Otto de gasolina¡ en el que la energía calo 
rífica producida por-la combusti~n de la m~zCla: 
se transforma en fuerza motriz, por la acci6n de­
los pistones, _bielas y el cig~eftal del motor. En­
el ciclo de cuatro tiempos, la producci6n de ener 
gía tiene lugar solamente en uno de los .cuatro -
tiempos. 

Mientras el cigüeftal describe una vuelta com­
pleta, el pÚt6n descie1l1e (admisi6n) y vuelve a­
subir (~~mpresl6~). ; Dui;ai:ite la. siguiente vuelta -
del •._cigUenal;;<~i p·ist6n:esimpuls_ado __ hacia abajo- . 
(explos:i.6ri;:6. fu~rz'aJ:, . sube <tÍe nuevo. (~s~~péJ: y 'se. 
expÍJlsan los. gases c¡uemados:. •. •'f• ••• 

- <.-·:e:.:· .. ·.,·.(_Y:< 

Las;vÚvul~s de admisi6n y escap~; ~ciloi~ueie~ 
estarabiertas una.vez cad~.d¿lo;>éJ.i,árboi'.<'~~le 
vas que los acciona, gira .a la mit~d;':~~/i.eyÓltÍCi~ 
nes del cigüeftal. que describ~ 'do~;· v~el tÍis ~ l,o : 
largo del ciclo compieto;. a dfrer~~c:Í'a del·'mcitor~ 
de dos tiempos, que lo hac~ en 'una ~ú'eÍt~ de· ci- -
g~eftal. 
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Las siguientes ilustraciones muestran la opc­
raci6n básica del Motor de Cuatro Tiempos. 

1 
AIJ.usrCN 

4 
ESCAPE 
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2 
COMPRESION 

3 
FUERZA 
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Motor de Dos Tiempos: 

En éste tipo de' motor, el ciclo de acci6n:.com­
pleto, .. ·es decir: •admisi6n> compre~i6n,>fuerza y 
escape, se realiza c:ada dos c~;rerá~ >del pist6n. 
Esto es, que l.os tiempci~·de ~d~i~i6ny co&~~esiÓn 

:~: 'u::t::r~:m~1~:~&t~~)~u-~ri'.~r(i1~~;a~~Jpor' Ía o ' -
',,·:·· ,,.':; 

Esto. significa que ··el ·~~~;:: s-e ;realiza en dos 
tiempos y _que' cadá ,•ciclo,'· se' lleva .á cabo en una 
vu~l ta de cigUeflaL · 

El motor de dos tiempos no_ emplea vlil vulas de 
admisi6n 6 escape, sino "puertost 6 "pasajes de 
transferencia" que n6 son mlis que simples abert.!:!_ 
ras en las paredes del cilindro. 

Por consiguiente, cuando entra mezcla de com­
bustible al cilindro en su carrera de admisi6n, 
los gases quemados deben salir del cilindro al 
mismo tiempo. Esta acción se llama "barrido" y es 
típica del motor de dos tiempos. En este sent.!_ 
do puede decirse que la acción recíproca del pis­
tón y el cigüeflal, forman una bomba de barrido, 
produciendo en el car~~r también, una presi6n.de 
barrido. 

La ilustración que a continuaci6n se muestra, 
ejemplifica la operaci6n blisica de un motor de 
dos tiempos. 

• . g. * 
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MJTOR DE DOS TIEMPOS 

AIMISION-CCM'RESION 

FUERZA-ESCAPE 

BOCA OE/.-11111111--.-..--' 
ADMISION 

• 10• 

PASAJE DE 
TRANSFERENCIA 

CARTEA 

•.. . ··,r 1 ;.. •. mJ \,; \.h ~ 
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DO:> FORMAS DE .AIMISICl>I DE GASOLINA EN UN MJTOR DE DOS TIEMPOS 

*11* 

VALVULA DE DISCO GIRATORIO 

VALVULA DE LENGUETA. 

TESIS CON 1 
FALLA ~E OffiGEN j 



r b. - Motocicletas Clasifiéadás ·de Acuerdo a su Uso: 

:· .·,',, -:. .·,·o·-; ,_ 

Precisanlerite por. la. diferencia del uso para el 
que se d~berán: des:Ún¡r ,-; las motocicletas reqúie­
ren' al igual q~e io~. au1:om6viles 6 bicicletas ,de 
especificaciones técnicas especiales, distintivas 
6 características, ·.·acordes al tipo de uso para_ el 
cual se han de destinar; Así pues, analizaremos 
algunos componentes que distinguen típicámente _a 
las motocicletas, en usos diferentes! 

Llantas : Debido a la diversidad de súperficies 
con las que las llantas de un vehícuio ~~eden t2 
ner contacto, y considerando que los usos a que 
se destin·arán los vehículos serán acordes con las 
superficies que éstos han de recorrer, los tipos 
de llantas que emplean las motocicletas son los 
que se muestran en el siguiente cuadro: 

LLANTA PARA PAVIMENTO 
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LLANTA SFMI TACOS PARA TODO TIPO DE TERRENO 

LLANTA DE TACOS PARA CAMPO 
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Suspensi6n: En igual forma que lasUaritas; ~l tl.p'o de 
suspens i6n que emplea una moto cid eta, : deberá: ser dif,!!_ 
rente dependiendo de su uso:, Aún· más',, éste" conÍp.onente·­
es muy importante. ya' que 18 estabÜidáli de iai in'oto~i~ 
cleta depende, en gran parte,,del Úpo.ci~/ámó'~tig~ado-
res que posea. ".>" · · _·;..;~ '.~},, 

;' . ,/~'.- . . ' 

Para terrenos lisos como super/f~f~s ;~21'.'¡i'fl'cas; -
pavimento 6 concreto en ~l ta veldcÍd~d/·S,;"~r';;~'omienda­
el uso de amortiguadores con resortes muy~~ígidos (fig 
1 y 4), ésto permite que la motociclet'a·a::aif~s.velocá_ 
dades. recupere rápidamente su estabilidad al "encon- -­
trar una imperfecci6n en el terreno, prop'orcionando 
así, mayor seguridad al conductor. Est~ tipo de suspe~ 
si6n, aunque con resortes más suaves, se emplea en mo­
tocicletas de transportaci6n (fig.2), no empleandose -
la dureza de los amortiguadores de carreras, ya que p~ 
ra transportaci6n se considera que las motocicletas p~ 
sarán por mayor número de imperfecciones, por lo que · 
se requiere de mayor tolerancia a fin de cuidar que 
los riftones del usuario no resientan las imperfeccio-· 
nes del pavimento. En igual form·a, ésto permite que 
las vibraciones no se transmitan· _al· cuadro y soportes· 
del motor, evitando con ésto, qÚe ·se.altere la estabi­
lidad de manejo y el balanceo.del v~hículo. 

: . - - . 
. . . . · .· ~ .. ; 

Bajo el mismo criterio, las motábicletas que han -
de usarse en pavimentos irr~gula·r~s ;: deb~n 'de .tener 
suspensiones sumamente súaves,que ~ol~ren liis imper-­
fecciones del terreno y. normalmente,· &ste tipo de mot_2 
cicletas emplean resortes largos con amortiguadores de 
aire que permiten una r~pida. re'cuperaci6n de la suspe~ 
si6n, pues estas unidades circulan en barrancos, mon-­
tes, ríos bajos_ y terrenos sim.ilares, que requieren 
gran habilidad del conductor y rápida recuperaci6n de­
la suspcnsi6n para mantener su estabilidad, aunque si­
multáneamente, m'ayor suavidad (Fig. 3) 
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MORTIGUAOORES PARA ALTA VhLOGIDAD 

Fig. 1 

AKJK!'IGUAOOR PARA CAMPO 

. Fig. 3 

Fig. 2 

Af.ORTIGUAIJORES PARA CALLE 
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MDRTIGUADOR DE AIRE PARA CARRETERA 

Fig. 4 

TISIS COl1i 
F ALL\ DE ORlGEN 

* -10 .. 



A continuaci6n se muestra el.comportamiento de la sus­
pensi6n trasera de una motocicleta de 1100 c;c •• 

Característica del resorte: 
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Escapes : Para usos de transportaci6n, se requiere 
cumplir con las reglamentaciones oficiales· ·respecto a -
contaminaci6n del aire por gases¡ esto contribuye adi-­
cionalmente, a.ahorrar combustible y disminuir el ·ruido 
Este ripo de unidades emplean ~scapes con_ silenciadores 
largos. . . 

Las motocicie
0

tíis. ~ar'ii rlléreaci6n y competencia, no­
emplélln ... 6s1:'e.• t~po:'d~·~ile~2iadores, ya•,.que se requiere­
que éstas. prop'orc·i';ne~, la ~iiyor potencia posible para -
aprov~charlil,'capa'i:~dlld,total de motor. Así.pués,··éstas 
tien.en •. és~apes"icu'~ó"s sileiiciadores se colo~an a mayor -
aÚurá y·~proclÚCeri. 'mucho ·mayor cantidad de r~ido y canta 
minaci6n ya:qu~po',:están suj~hs a restri<:ci6n alguna;:-. 
A continuáci6n/'s~:l11~e~tran algunos tip~s de. escapés de 
motocicletas"y.'•1as\gr.Íficas que· se. ilustran; muestran -
el co'lllpo~támientodellll shtema de.escape original en -
una moto~icl~ta;de5o'i>o cé.; comparado con un escape de 
carrerasen láy¡;¡is~á;unidad. 

••.o 
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5,000 . 6.000 7.000 8,000 R.P.M. 1 

1.0 

1.5 

2.5 1-----t 

3.0 

Kawasaki Z1R 

CONTIW'RESION 

1 

:¡-__ _. ESCAPE DE CAHH.ERAS 

ESCAPES PARA CIUDAD 

34.6% J\IENOS CONTRAPRESION 

ESCAPE ESTANDAR 

ª' es e 

ESCAPES PARA CAMPO 

*19* 

TESJSCON 
FftJ~LA DE ORIGEN 



ESCAPES PARA CCNPETENCIA EN CAMPO 

ESCAPES PARA COMPETENCIA EN PAVIMl.NI'O 
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LucesDireccionales : Este tipo de aditamentos P.! 
ra seftalizaci6n, permiten que los vehículos 6 pe!_ 
tones situados alrededor de la trayectoria de la­
motocicleta, conozcan las intenciones del conduc­
tor respecto a la direcci6n que éste desea tomar. 

Se emplea en unidades de transportaci6n y en 
algunas unidades de recreaci6n, pero no en motoc_! 
elatas de competencia, ya que para ese uso especi 
fico, no son necesarias. 

Las ilustraciones que a continuaci6n se mues~ 
tran constituyen algunos ejempl~s en l_os que· ··se ,­
emplean y no se, emplean direccionale_s; 

El diagrama elemental de luces 'en una motoci-· 
cleta es el que se muestra .acontinuaci6n. 

Magnéto 

*Zl* 

Rectificador 

E1 Rojo 

Interruptor de cambio de luces 

l 
~ 

1!o i í "' ~ 2 
-8 ,g 
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MJfOCICLETA DE CIUDAD CCN LUCES DIRECCICNALES 

*22* 

'l'ESISCON 
FALLA DE ORIGEN 



MJTOCICLETA DE CARRETERA Ca-! LUCES DIRECCIONALES 
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MJfOCICLETA TIPO CROSS SIN DIRECCICJW,ES 
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Motciciclet'as pa~a Transportaci6n : 

Bste ,tipo de u-nidades se caracteriza por poseer 
componentes, propios para circular, en superficies -
asfálticas' y s,ll prop6si to es el de servir como he­
rramüinta, de transporte para la ciudad¡ algunos de 
sus.· componentes característicos son: 

Suspensiones semi-duras, luces direccionales, -
llantas con dibujo para pavimento y escapes con si 
lenc"iadores largos. 

A continuaci6n, se muestran cinco unidades para 
transportaci6n, de capacidad (e.e.) diferente, 

KAWASAKI 900 e.e. 
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1984 Harley-Davidson FLH Electra Glide 1340 e.e. 
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mrOCICT.ETA DE 1100 ce. 



* N 
!D 

* 

1-0TOCICLETA DE 250 ce. 



; ':= -:· ·':': - · .... - ~ 

Dentro de las motocicletas.para :1:ranspo;tá~i6~, 
existen dos: tipos bási.cos: Con motor· de•dos ;tiempos 
y con. motor de cuatro tiempos, - (d~ fab~i.caci6n .. -na-­
cional exclusivamente con motor/de- dos .~iempos y ·d~ 
irnportaci6ri con motores dei .dos '6 cu¡¡Úo !iempos), -
aunque 6stas (Íltimas no pueden·a~q~frfr~e a,la,fe~­
cha en nuestro país,: debido'i:J:"est~ic~fones' l~gales 
que más adelante se éxplicáf~?\;; >, 

:_··:.· . ·,':.-.><:-:-· --·-,,<:.:.-; __ ·-~ . 
Las· motocicletas:· qu·e· ·se fabrican actualmente -

en el país, - son exclusivámé~te las pr.oducidas por -
Motocicletas Carabela, y los modelos que actualmen­
te se fabrican, corresponden al siguiente cuadro: 

60 e.e. Moto pony 
60 e.e. Chispa 
60 e.e. M&rida 

125 e.e. De. lujo 
175 e.e. Sabre 
200 e.e. Motocarro (considerado corno triciclo 

de carga con motor) 
350 e.e. Rider. 

Todas &stas motocicletas pa,ra transp,ortad6.n; -
son fabricadas en Mbic~'por'1á:'e~~~e.~~·\GRÚPO A.CER­
MEX, a trav&s de Motociélétás ¿¡{.¡.~be1~::;5~ motor es 
de dos tiempos, su sis tema ·d~ ái:rarlqu·~: es por palan 
ca de pi& y todos: .. 1os .·madelo·s ,;'~ exé~:iii;;i.6~ d~l rnodi 
lo de 350c.c. sonrnonocilí¡{dr.i.C'~s~ 

Las unidades de irnportaci6n que éorresponderían 
a los· modelos para transportaci6n, son actualrnente­
imposibles de conseguir en nuestro país, debido bá­
sicamente a las políticas que el Sector Píiblico ha-
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fijado, en el sentido de proteger la planta pro­

ductiva Nacional, prohibiendo así la importaci6n 
de motocicletas, a las que según su criterio, se 
les considera artículos suntuarios que no benefl 

cian a la economía Nacional. 

La importancia que tiene la Ingeniería en és­
te ramo, se considera fundamental en el desarro­

llo y aprovechamiento de tecnología, por lo que 

a continuaci6n se ilustran, una motocicleta con 
tecnología avanzada y una con tecnología anterior, 
pretendiendo comprender las diferencias técnicas 

que sin duda son prueba de los múltiples benefi­

cios que la Ingeniería proporciona a éste medio. 

* 31 * 

MO'fOCICLb""I'A mDELO 1984 DE 349 ce. 
M'.JIUR:2 TIFMPOS 
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~D10CICLETA iDDELO 1984 
DE 747 ce. 
MJI'OR: 4 TIBIP0.5 
DESARROLW TECNOLOGICO 1984. 





ESPECIFICACIONES: 

LONGITUD 
ANCHO 
ALTURA 
BASE 
CLARO AL PISO 
PESO SECO 
VELOCIDAD 
POTENCIA 
TIPO 
CILINDROS 
DIAMETRO DEL PISTON 
CARRERA DEL PISTON 
DESPLAZAMIIJNTO 
RADIO DE COMPRESION 
CARBURADOR 
FILTRO DE AIRE 
ARRANQUE 
SISTEMA DE LUBRIC. 
CLUT 
TRANSMISION 
SUSP. DELANTERA 

SUSP. TRASERi\ 

FRENO DELANTERO 

FRENO TRASERO 

LLANTA DELANTERA 

LLANTA TRASERA 

ENCENDIDO 

CARABELA 350ee. 
205 mm 

94 ems 
110 ems 
NO·ESPEC. 
NO·ESPEC. 
145 KGS. 
140 KPH 

28 H~ P. 

2 TIEMPOS 
2 

58 mm 
65 ~. 

. 344 e.e .. 
·l;¡¡. -
BING 29.26 SBD 

. POL!ÜRETANO 
I>A1P.NcA. oE PIE 
GASÓLINAY.ACEITE 
MUL'Í'rnisco MOJADO 

.4 VELOCiDADES 
HIDRAULICA TELES-

. COPICA. 

*34* 

BRAZO OSCILANTE 
AMORTIGUADOR AJU.§. 
TABLE. 
EXPANSION INTERNA 

EXPANSION INTERNA 

3.50 H 18 

3.50 H 18 

PLATINOS 

KAWASAKI GPZ750. 
205 mm 
740 mm 

1,260 mm 
1,490 mm 

120 mm. 
224 KG. 
215 KPH 

86 H.P. 
4 TIEMPOS 
.4 
66.0 mni 
54.0_mm 
738 e.e. 
9.5:1 
MIKUNI BS34X4 
POLIURETANO 
ELECTRICO 
BOMBA ACEITE 

5 VELOCIDADES 
HIDRONEUMATICA 
AJUSTABLE • 
HIDRONEUMATICA 
AJUSTABLE. 

DISCO DOBLE H.! 
DRAULICO. 
DISCO HIDRAUL_! 
co. 
110/90V18,DUNLOP 
Fl7, TUBELES. 

130/&0V18,DUNLOP 
K4 2 7 , TUBELES. 
ELECTRONICO. 
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Motocicletas para Recreaci6n: 
Este tipo de motocicletas están disefiadas con 

componentes propios al uso para el cual se des-­
tinarán; estos componentes consisten en: llantas 
de taco 6 semi-taco, suspensiones suaves ·6 serni-

suaves, escapes con medio silenciador, coloca-­
dos a media altura y sprockets de mediano tarnafio 
lo que propicia un mejor aprovechamiento de la -
potencia del motor, aunque sirnultanearnente prov.!?_ 
ca que el vehículo no pueda desarrollar su máxi­
ma velocidad. 

Existe también otro tipo de motocicletas para 
recreaci6n, conocidas corno "ON-OFF ROAD" 6 "MUL­
TIPURPOSE", que textualmente significan "dentro­
y fuera del camino" 6 "prop6sitos rnt:lltiples". 

Estas poseen características esencialmente de 
unidades de recreaci6n, pero poseen adern~s, faro 
y calavera. Su altura es menor que parálas uni:.. 
dades para campo, y las llantas que emplean _lle­
van dibujo de semi-tacos 6 medio taco, propias -
para pavimento y terracer!a; su suspensi~n es S.!!_ 

mi suave. 

Por lo anteriormente m.ención~do ¡ podemos CO,!!. 

cluir, que éste tipo de rnotociclé'tás tienen la ~ 
gran versat:Í.lidad. de poder~ e;¡;ple'~rse en terrenos 
diversos ~- · irreg~lar,esi lo·_ cual representa un 
gran atrac;tivo p~;a\el''conductor, ya que le per­
mite hacer u~6·:·d~- ést~. veh~culo pa~a una gran V.!_ 

riedad .de ;icit\\)idades·F· 

CoJLel'J;i~·~~~je~plÚicar la diversidad de~ 
~cÚviÚde

0

s ~\l~s qu~ puede someterse una motoci 
cleta de ·i:13cr,eaci~n, podemos citar el que un pr~ 
pietario'de.~ste tipo de motocicleta puede em-•­
plearladéntro de la ciudad, para transportarse-

*35* 
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y sobre superficies asfálticai 6 terracería, e igual­
me"nte puede emplearla en una _·zona de menor urbaniza- -
ci6n, donde la superficie consista ~n piedra, 6 bien­
en terrenos montafiosos. 

En su carácter de vehículo recreativo exclusiva­
mente, ástas motocicletas se emplean fuera de la ciu­
dad, en el campo, donde al lado de las motocicletas -
de campo, constituyen una atractiva diversi6n y espa~ 
cimiento, así como un magnífico deporte, que requiere 
de especial destreza y habilidad del conductor, qui.en 
debe librar los obstáculos que encuentre a su paso •. A 
continuaci6n, se ilustran dos tipos de motocicletas -
para recreaci6n. 

00-0FF ROAD 

*36* 
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ENDURO PARA 'JUDO TIPO DE TERRENOS 125 ce. 
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Motocicletas_ para __ Co~petencia: 
Estas motociclet¡s se-caracterizan por su alto 

rendimiento au~quebaja duraci6n; debldo a que su 
motor - tiene gr~'n comp~esi61l, lo cual aunado al 
uso para er _cuiil se destinO:n, d,esgasta rápidamen­
te el motor._ 

E~tas. motocicletas son· si.Ímam-erite especiales, ya 
que por el uso para el cúal':se":destinan, se deman­
da de éstas su máxima. capllcida·d en 'todos aspectos. 
pués su objetivo e·s posee'r en .conjun·to~ las mejo-­

res características técnicas .:~ue permitan ganar 
una competencia~ 

Existen dos tipos de ra'ót.~cicletiis -para compe­
tencia: para campo y ipara pista;. de al tá· v.eloci­

dad. 

Las motocicletas para competancia en-.· campo 

poseen suspensi6n muy suave, generalmente de tipo 
hidroneumático, motores de dos tiempos y su· obje­

tivo es el desarrollar altas velocidades con la 
máxima potencia posible, considerando el tipo de 
terreno montafioso que han de recorrer y buscando 
optimizar la relaci6n peso-potencia· q_ue poseen~ 

Las motocicletas para competencia en camp-o que 
pueden adquirirse en nuestro pa_ís, corresponden a 
los siguientes modelos: 

' 
125 e.e. Cicl6n 
250 e.e; Cic16n 

490 e.e.· Six Days 
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A continuacl6n se ilustra una motocicleta para 

competencia en campo: 

•;¡g* 
TESIS CON 

FALLA DE ORIGEN 



• ·'l>o 
:1i> 

MJIOCICLEI'A PARA CGIPETENCIA EN OOIPO DE 250 CC 



Motocicletas _para Competencfa .en Pavimento 6 
para Alta Velocidad: 

Estas· unidades se caracterizan por su motor de 
alta compresi6n, suspensi6n muy rígida, llantas 
lisas 6 de dibujo especial, escapes abiertos sin 
silenciador_,· y n6 'poseen accesorio alguno que pu.!:_ 
da incremiritar.su peso como son: luces direccio­
nales·; faro,:. calavéra, parador central 6 compone!!. 
te: alguno q-u~.- n·o· ·.sea• est.rictamente necesario para 
el funciÓnam.iento mecánico de la misma. 

Esta~ cara~terísticas, permiten mejorar al má­
ximo la_ relaci6n peso-potencia en éstas moto_cic1~ 
tas contribuyendo así, a que desarrollen la mayor 
velocidad posible. 

Desgraciadamente en nuestro país no se fabri­
can motocicletas de éste tipo, ya que los motores 
que pueden adquirirse en el mercado Nacional, n6 
retínen las características suficientes ·para ser 
empleadas en éste tipo de competencias. 

En el extranjero, sin embargo, exis_te grán va­
riedad de motocicletas que se· destinan a éstos 
usos, ya que sus característic.as técnicas son a­
propiadas para emplearse en competencias de alta 
velocidad. 

A continuaci6n se ilustra una motocicleta de 
éste tipo de fabricaci6n extranjera, acompafiada 
de sus características técnicas, lo que nos per­
mite observar los grandes avances que la Ingenie­
ría ha logrado en éste ramo. 
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KAl'IASAKI ZX600-Al CSPECIFICACION 

l'-OTOR ENFRIAOO POR AGUA 

TIPO IX.llC, 16-VALVULAS TIFMPOS CILINDROS 

DESPLAZAMIENTO 592 ce. 
DIAMETRO Y l:ARHERA 60.0XS2.4 lllll 

W\DlO ClJMPIIBS! ON 11.0:1 

SIS!'INA ENCENDIDO TRANSISitJRIZADO 

SISIBIA ARRANQUE ELECTRICO 

SISie.IA DE LUBRICACION LUBRICACIC?-1 FORZADA 

ACEITE SAE 10W40X4 3 LITROS 

CARBURADOR KEIHIN CVK3ZX4 

BWIAS NGK DRBES 

TRANSMISION VELOCIDADES 

CLUTCH MJLTIDISCO llDJADO 

.9!@!3Q 
TIPO Rl'CTANGULAR DOBLE CUNA 

SUSPENSION DELANTERA HIDRONEUr.IATICA O AJUSTABLE, 140 lllll 

SUSPENSION TRASERA UNI-TRAK, 130 lllll 

LLANTAS DELANTERA 110/90 V 16 

LLANTAS TRASERAS 130/90 V 16 
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~DTOR ABIERTO 

KZ 600 R 1985 KAWASAKI 
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El siguiente':· cuadr'o, sintetiza la informaci6n 

de las motocicletas que actualment.e pueden adqui 
rirse en nuestro país~ -

60 
60 
60 
60 
60 
60 
60 
60 
125 
125 
175 
200 

344 

125 
175 
250 
175 
490 

CARABELA 

MOTO PONY JI 
MOTO PONY JI ENDURO 
MERIDA 
CHISPA STANDAR 
CHISPA DE LUXE 
CHISPA DE SUPER LUXE 
CITY STANDAR 
CITY DE LUXE 
MINI ENDURO 
DE LUXE 
SABRE STRADA 
MOTOCARRO ARIETE 
350 RIDER 

MOTO CROSS 

CICLON MX-EA 
FURIA CROSS COUNTRY 
CICLON MX 
F T X 

SIX DAYS 
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I c.- Situaci6n del Vehículo: 

Cán los actuales precios de la gasolina, y to­

da vez que día a día aumentan los problemas de 
transportaci6n, resulta apropiado pensar en dife­

rentes alternativas.de transportaci6n, que no se 

basen exclusivamente en vehículos de cuatro rue­
das; Considerando así a la motocicleta, c·omo una 

opci6n viable y una herramienta invaluable. 

Las motocicletas han adquirido con el tiempo, 

características técnicas que las vuelven día a 

día más atractivas, ya que reducen los costos de 
mantenimiento mediante el empleo de motores más 

efectivos que las convierten en vehículos eficie!!. 

tes. 

El mencionar que las motocicletas solucionan 

todos los problemas de energía 6 gastos, es fic­
ticio, sin embargo, los hechos prueban qi:i~· éste 

vehículo poiee ciertas ventajas respecto a l~s de 

cuatro ruedas, así como a los de tracci6n humana. 

En virtud de la grán problemática vial, la mo­
tocicleta resulta.ser un vehículo práctico y efe~ 

tivo, por la movilidad que brinda, el bajo costo 

de mantenimiento, el espacio requerido e de z.s 
a 3 unidades por automovil), así como por la se­

guridad y atractivo que éstas ofrecen, gracias a 

la Ingeniería aplicada a éstas. 

A pesar de la proyecci6n negativa que los me­
dios de comunicaci6n han difundido respecto a la 

motocicleta y que ha desvirtuado la concepci6n 

real de la misma 'argume_ntando que es un vehículo 

peligroso (puesto que. e.l ~.conductor no tiene pro-
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tecci6n alguna en caso de impacto), insegura (po~ 
que posee únicamente dos ruedas), é inconveniente 
(ya que no es apropiada para emplearse en tiempos 

de lluvia), así como altamente riesgosa (ya que 
los automovilistas en general no respetan la cir­

culaci6n de éstos vehículos). Los hechos demues­
tran que gran parte de éstos "peligros" se deben 
a la actitud del conductor de la motocicleta, 

quien confiado e imprudente, propicia los accide.!! 
tes y pone en peligro su propia vida. 

En conclusi6n podemos afirmar que la motocicl~ 

ta por sí misma, no es un vehículo peligroso, si­

no que su riesgo estriba en la mentalidad y acti­
tud que el conductor de la misma tenga al condu­

cirla; Igualmente importante es la actitud que 
el automovilista guarde respecto del motociclista 

respetando su derecho de vialidad. 

El considerar que la motocicleta por sí misma 

es un vehículo peligroso, sería tanto como afir­
mar que un automovil de carreras 6 una·. pis.tola por 
sí mismas son peligrosas. 

I d. - Perspectivas de la Motocicleta· en .M¡~i¿'o:" 
'-··."'. 

A la fecha existe en México' un solo• fabricante 

de .motocicletas, el grupo·ACER":Mii~):N~bri~ante de 
motocicletas de la Diar¿a c:lr~b'"~i'íi~ ··:'; , •. · ... 

. e~· ~:_:;","·, 
,, :t;_·:y t", 

Como posteriormente'., ".'ªr,ifi;a~e111os , ex is te en 
nuestro país un défi,ci.'éde' ofe~tii, de .motocicletas 
que surgi6 como -~on,se~ifen~ia- de la desaparici6n 
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del fabricante de n¡ofocicl,etas Islo, quien dej6 
de fabriCarlas en, Diciembre de i'981·: 

-~ ' 
Es por ésto qú~,grupo ACER~,Mé}(', liá 'adq~irido 

. ::::; . ~: t¡:~::~¡:·0~:,~1,f.~:~'¿;i~b,~;~1'i:tf: .. •. ;:i:~:~ 
cer por tanto\ mejores 'lnotocicfgtas ai/coTisúini- •. 

dor. · . ·· .··.•• .• •'•':: .. :.•,>·.:,•· .. : 

Es de esperar que dentro d~ l~s pr6ximos ci!!, 
co años, empecemos a ver en nuestro país, moto­
cicletas fabricadas con tecnología mexicana, 
que permitan al consumidor Nacional adquirir u­
nidades con mejores características técnicas y 
que satisfagan las exigencias del público en 
general. 

Es por ésto, que las perspectivas futuras en 
éste ramo para nuestro país, son realmente hal~ 
gadoras ya que debido a los constantes increme!!, 
tos en materias primas, combustibles y mano de 
obra, será más fácil para mayor número de indi­
viduos, el adquirir una motocicleta nueva en vez 
de un automovil de uso. 
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EL MERCADO y LOS COST~S ijE ~riTcicrCLETÁs EN MEXICO 

El mercado de m;~~~iél~~as é~J·~n~6~do p~ís .. se encue!! 

:::s s;:~:::~e' r;;::i::~t=~t~~.-c.;,;~.·.P,•.-.;.•,:.: .•• =.-.'..:::.·.~.•.:·;·:.:.} ... ·.·ii!i~f ~di~~!:n~: 
a tres tipos de: cau~as :_: ' ' ': : 

" . . . '>.:,,;,_- . ~~ . __ '· -.,, -' .. ~=~~ . . . 
l. - Los ;iesgo~ q~e: se,ie ':it~i~liY~J1 ~ éste tipo de 

. vehículos, ;,ci~\1í;)~ d~a~~~ :¿Lpúblico habla mucho 

2.-

3.-

II. a) 

y. conoce., poco, .. ·,·.,·. :i,,t};'.iMi '•?':' . · 
La falta 'de. cultura:,y:1e'ducaci6n e informaci6n 
que ai ·respeC:to iie';ha :hé'c,h'i'>: llegar al público en 
·genera~. :<"::-,;: ·;'.:::,)..::~;":}~· >'> -:-·r··_·_:-;· .. >· 

~:em:~~~~:ª!i:::~i~~¡iift:~~c~~º 1::, :~:~:~:~::ª~' 
ci6ri. ". :/i·,:::;J~:- ·;.< 'f'i:: ?·. 

Las Unidades., de -I~pi,~·~'a(;i6n:: 
Est'e Úpo de m~tocicletas· no hari 'podido. ser 

importadas desde el· 24 de Marzo· de· 19s1, debido 
al cambio de criterio que las·autoridades de la 
Secretaría de Comercio dispusieron en el sentido 
de negar los permisos de importaci6n para moto­
cicletas. Esta decisi6n de no permitir la im­
portaci6n de motocicletas al país, no tiene gran 
solidez en sus fundamentos, ya que si bién es 
cierto que las motocicletas no son estrictamente 
necesarias para sobrevivir, son insustituibles 
para cubrir diversas necesidades; Tal es el ca­
so de las corporaciones policiacas. n6 solo ·de · 
nuestro país, sino del mundo entero, 'quienes uti 
lizan motocicletas con características· especia­
les, para usos específicos. 

Para ejemplificar ésta aseveraci6n, imagine 

*lt9* 



usted a un oficial de la policia persiguiendo a 
un infractor tripulando una motocicleta de 60cc 

Las motocicletas están clasificadas en la t~ 
rifa arancelaria, bajo la fracci6n 8712 A 001, 
y el criterio normativo consiste en sujetar la 
importaci6n a permiso previo, que deberá otorgar 
la Secretaría de Comercio, y adicionalmente, los 
derechos fijados por concepto de importaci6n, 
son del 100% del valor de la motocicleta. 

Estas razones sin duda alguna, son las limit~ 
ciones primo~diales.del mercado de motocicletas 
importadas, ya que•si consideramos el costo a 
distribuidor en'moneda extranjera al tipo del 
día.que rija en el mercado, y a éste adicionamos 
un· .100\ · deidere.chos, · resulta realmente mil lona- -
ria la·. inversi6n que debe hacerse para importar­
una mot~ciclet~ de ~ste tipo. 

Por ·tanto, el mercado potencial de éstas mot.2_ 
cicletas, ·se. reduce (salvo ventas al propio go- -
biernoJ. a}a: poblaci6n que percibe un ingreso 
mens,uaF super.ior. a diez veces el salario mínimo. 

En la 'Rep(Íblica Mexicana, son realmente. pocos 
los n~e;;leos poblacionales quienes ti,enen el. p·o- ~ 
der adquisitivo, para hacerse propietarios· de un 
vehículo de ~stas caracter~sticas. 

Con el fin de demostrar que el mercado poten­
cial para éstos veh~culos resulta ser en extremo 
pequefio, se citan. a continuaci6n los siguientes 
datos estadísticos: 
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ARO/ 

1980 
1Y81 
1982 

VEHICULUS EXPORTADOS DE'JAPON A MEXICO 

50c.c. 

285 
420 

41 

51-125 
e.e. 

16Y 
. 223 

99 

126-250 
e.e. 

49 
16 
20 

251-45Ó 
e.e. 

661 
360 

62 

500-1300 
e.e. 

879 
599 
181 

* Fte. Japan Motor Magazine, Dic. 1982. 

De acuerdo a éstas estadísticas, entre 1980 y 

1982, la importaci6n total de motocicletas fue de 
4,064 unidades; Por lo que no representa un volu­
men considerable, tomando en cuenta que la deman­
da actual de motocicletas es de 50,000 unidades -
al afio, y de éstas, las motocicletas importadas -
representan el 8.1% de la oferta. 

Independientamente de ésto, cabe mencionar 
que de éste 8.1\ de unidades importadas el 40.82% 
(1,659 motocicletas) se encuentran en zonas li--­
bres y fronterizas, por lo que no representan en­
fnrma alguna competencia para las unidades de fa­
bricaci6n Nacional. 

Es por ésta raz6n, por lo que se espera, y es 
necesario, que en un futuro pr6ximo, se vuelva a­
permi tir la importaci.6n de mot~cicletas. 
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II b) Las Unidades de Fabricación Nacional: 

La empresa distribuidora de motocicletas, no 
es la encargada de costear las motocicletas; 
Sino que ésta labor corresponde al fabricante 
mismo ya que el objeto social de una empresa 

distribuidora de motocicletas es la co~erciali­
zación de las mismas y no el determ,inar los co,§_ 
tos, ya que el distribuidor no tiene acceso a 

la información y operación del fabricante. 

b 1.- Situaci6n del Mercado: 

El mercado Nacional puede describirse 
como inestable y de época o moda, ya que 

su comportamiento es totalmente aleatorio 
y depende en grán parte, de la situación 
política y econ6mica que rige en el país; 

Por tanto, no existe una gráfica definida 
de su comportamiento, sin embargo, por su 

modalidad, puede lograrse un acercamiento 
a la realidad. 

En seguida se muestra una gráfica que 
ilustra el comportamiento genérico del 

mercado en funci6n de las ventas y el -
tiempo en que éstas se efectúan. 
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COMPORTAMIENTO DEL MERCADO DE MOTOCICLETAS 

$ 
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TIEMPO 
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La Oferta y la Demanda: 
De acuerdo al estudio de la Cámara Na­

cional de Comercio de la Ciudad de 'éxico 
de fecha Febrero de 1982, motocicletas 
Carabela produjo en su mejor época 24,000 

unidades; Mientras que Is lo produjo en­
tre 10 y 11,000 unidades. 

Esto significa, que la producci6n Na­
cional de motocicletas en su mejor afto,ha 

sido de 30,000 unidades anuales; Lo que 
resulta sumamente pequefto, estimando que 

en 1981 la poblaci6n total del país era 

de.69,000,000 de habitantes, y la pobla~ 
ci6n econ6micamente activa de 24,000,000; 

De aquí, se desprende el que la motocicl.!!_ 
ta es un vehículo que consumen pequeftos 

grupos y no ha alcanzado el nivel de ofe~ 

ta para satisfacer las demandas de la po­
blaci6n. 

La demanda calculada es de .so, 000 unic 

dades, por lo que existe un déficit de:o-. 
ferta de 20,000 unidades anuales, lo:que 
provoca y fomenta el contrabando·. "hormiga" 

que puede llegar a representar una suma 
considerable de fuga de divisas, y que a­

demás, no se cubren los derechos de impo~ 

taci6n correspondientes, lo cual afecta 
también los ingresos fiscales por concep­

to de importaci6n. Esta consideraci6n 
constituye un fundamento adicional para 

que se vuelva a autorizar la importaci6n 
de motocicletas. 



AAO 

1979 

1980 
1981 

Tras encontrar 6sta ·gran oportunidad de 
mercado, los planes y proyectos dé motoci-· 

cletas Carabela, tienden a a~r~;ech~r: la 
situaci6n, aumentando su capacidad produc­
tiva, e intentando llenar el d6fiéi t 'de ·o­
ferta existente. 

Dado que el país exige motocicletas de 
cilindrada pequeña para transporte, el ti­
po de motocicleta a la que se le dará ma­
yor importancia, será la de precio econ6-
mico, aunque se incrementará tambi6n la 
producci6n de modelos deportivos; En igual 
forma, se reforzará y apoyará la política 
de refacciones y servicio, para que el pú­
blico en general, disminuya el: riesgo de su 
inversi6n, al saber que cuenta con refac­
ciones y servicio para su unidad. 

A continuaci6n se presentan diversas es­
tadísticas referentes a la situaci6n ~ctual 
del mercado de motocicletas. 

CRECIMIENTO DE AUTOMOVILES Y MOTOCICLETAS·: 

TOTAL DE TASA DE TOTAL.DE TASA DE 
VEHICULOS CRECIM. MOToCIC/ CRECIM. 

1,754,145 15.0 ~66 .~.10 ·18.37 

1,939,100 10.54 388 ,475 · 6.05 . - •.. . 

2,019,800 4.16 410~640 5.70 

*Fte : Direcci6n General de Estadístiéa S.P.P. 
Estadísticas básicas 1982- CANACO 

Registro Federal de Autom6viles 
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Los planes de producci6ri a seguir por 
Motocicletas Carabel8. para.1984 corres­
ponden al siguiente cuadro·: 

lll)DELO PIEZAS 

M'.lTO. PONY 1;400 
OITSPA 12.000 
CITY 1.500 
125 DE LUXE . 800 
125 MINIENDURO 700 
175 SABRE 500 
350 RIDER 900 
175 FrX 1.500 
125 ?-IX-EA 150 
250 CICLON 300 
1-0I'OCARRO 150 
175 RJRIA ___ !QQ 

TOTAL 20.000 UNIDADES 

Como punto de com~araci6n se citan las 
estadísticas de ventas por cada 1,000 ha­
bitantes en otros paises, comparadas con 
el nuestro, son como sigue: 

MALASIA 10 •. 5 
U.S.A. 5.0 
VENEZUELA 3.3 
COLOMBIA 2.3 
ECUADOR 1.5 
MEXICO 0.4 
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b 2.-

MODELO 

' .. ·-

Al me's de marzo· de· 1985, los ''costos y . precios 

·póblic~ d~ n;ot<lcicietas en nuestro páís, .eran­

los sigui1311tes: 

PREC~~ DISTR,IBUIDÓR PRECIO PUBLICO 

CHISPA STANDAR 60c.C:. $1~3;~()ri·,o;~: $177,800.00 

MOTO PONY II 
CITY STANDAR 
125 DE LUXE 
175 SABRE S. 
RIDER 
FTX 
MX EA CICLON 
MX CICLON 
SIX DAYS EN­
DURO 
MOTOCARRO 

ARIETE. 

60c.c. $11~;9~o:oo, 
60c.c. $i26~1oo~oó'. 

125c.~~· $2~2~~ó~:oo 
175c.c: $Z44;¡7oo;oo · 

350c. c. $ 318 ;100; oo 
175c.c; $280ilOO.OO 
125c.c •. $Ís2;soo.oo 
25oc.c; $27~;soo.oo 

490CiC~ $~62,400.00 

2ooc.i:~ $376,~oo.oo 

$151,900.00 
$168,200.00 
$270;000.00 
$326,250.00 

. $424,100.00 
$~73,SOO;OO 

$297,000.00 
$321,100:00 

$48~,200.00 

b 3. -Mantenimiento 
El mantenimiento es. ei · c1mjunto .~~ actiV:idades­
o acciones cuyo objeúv'o es~!i~:preser\Ta'c:Í.6n y -

cuidado del buen funcionaniie:nto. d~l ?bfet~ en -
cuesti6n. ~,¿;' ! • ~.',.. • ; ' • 

'.1:' '.·- <\~::---<_ ' ' 
En éste caso, e1·ma:nteni~ie~tode.m~tocicletas-
es ~l conjunto _de ~c~io'n:es;'qüc/debén.realizarse 
con la finalidadde preservar;. clli.dar y prote-­
ger el buen funcionamiento' mec~niéo del vehícu­
lo, y por tanto, constituyen uiia importante he­
rramienta para continuar e incrementar la vida 
ótil de una motocicleta. 
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Mediante la aplicaci6n del mantenimiento, se 
obtienen beneficios tales como: Prolongar la vida­
dtil del vehículo, minimizar los riesgos del con-­
ductor, preservar la apariencia estética y mecáni­
ca del vehículo, ahorrar importantes cantidades -
de dinero en cuanto a refacciones que por carencia 
del mismo se requerirían, y en conclusi6n, obtener 
un mejor rendimiento del vehículo. 

Existen dos tipos de mantenimiento: 
0 Mantenimiento Preventivo 
0 Mantenimiento Correctivo 

El mantenimiento preventivo, consiste preci 
samente, en la prevenci6n de fallas 6 desperfectos 
de la unidad, y se aplica mediante la inspecci6n,­
protecci6n y lubricaci6n de la motocicleta, con la 
finalidad de que sus partes trabajen en· lá forma -
más limpia y adecuada posible, evitando as~ desga.!!, 
tes prematuros de los componentes. 

El mantenimiento correctivo, se aplica a 
las unidades una vez que alguno de sus componentes 
ha fallado, bién por desgaste normal cio cual no -
será necesario si se aplica apropiadamente el man­
tenimiento preventivo) 6 por defecto. 6 mal. uso de­
la parte dañada. Consiste en la correcci6n del de­
fecto mediante el reemplazamiento de la parte afe.s 
tada, o bién mediante el servicio de reparaci~n de 
la misma. 

*59* 



Con el fin de facilitar la comprensi6n 
de lo que éste mantenimiento implica, se 
mostrarán los cuadros correspondientes al 
mismo en motocicletas, en cuanto a lubri­
caci6n y servicio, indicando la periodici 
dad con que debe aplicarse el mantenimie~ 
to, y el tipo de atenci6n que requiere. 

CUADROS DE MANTENIMIENTO 

CUADRO DE LUBRICACION 

CONCEPTO/NT DE TIEMPO INICIAL Y CADA INICIAL Y CADA 
s .• ooo KMS 10,000 KMS 

CABLE ACELERADOR ACEITAR ----------
PUNO ACELERADOR ------- ENGRASAR 

CABLE CLUTCH Y CHOKE ACEITAR ----------
CABLE VELOCIMETRO y ------- ENGRASAR 

TACOMETRO :, .. . 

CADENA DE TRANSMISION ACEITAR CADA 10, 000\KMS'. 
···"···;· ...• 

PEDAL DE FRENO ENGRASAR ----------
BALEROS TIJERA DELANTERA -------- ENGRASAR 

BALEROS DEL BRAZO 
OSCILANTE 

ENGRASAR CADA 2 ANOS O 20, 000 .KM 
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/INTERVALO 
CONCEPTO 

.·.· 

BATERIA 

TORNILLOS Y TUERCAS 

FILTRO DE AIRE 

AJUSTE DE PUNTERIAS 

COMPRES ION 

BUJIAS 

CARBURADOR 

MANGUERAS DE GASOLINA 

ACEITE DEL MOTOR 

FILTRO DE ACEITE 

PRESION DE ACEITE 

~LUTCH 

TABLA D.E MANTENIMIENTO ( MOTOR ) 

.. 

INICIAL lOOOkm~. : cAÍJA: SOOOkms CADA 10,000 kms 
.-; 

.. . :: :· . ·., .. :· ··.: .. : ·-
. 

INSPECCION INSPECCION ·'·, -- -:~. ~:.--- -. ; .. . .. 

INSPECCION INSPECCION :· '·., ·, -··.,<_'. ·.• 

::: . ··''·:·· ··: 

LIMPIAR CADA. 3,000. KMS: ::: '< '''" ·, .. · 
,·. . 

INSPECCION INSPECCION •:.: '· '';·.:. :·.: 

.... • .. :· • ... ' 

INSPECCION INSPECCION ____ ·'_·~~-~.: :.: ... 
. 

INSPECCION · INSPECCION CAM1ÍIÁR 

INSPECCION INSPECCION --------
; CAMBIAR CADA 2 AROS 

; ·::l' 
. 

CAMBIAR CAMBIAR -------- . : 

.. ' 

CAf.IBIAR CAMBIAR --------- ., .. 
. ---------- INSPECCION --------

INSPECCION INSPECCION --------

. ... 
'° .. 



:'t 
TABLA DE MANTENIMIENTO (.CHASIS) 

/INTERVALO INICIAL lOOOkms. CADA SOOOkms.: CADA 10,000kms. 
CONCEPTO •,;_ .. :::' 
CADENA DE TRANSMISIÓN INSPECCIONAR Y LIMPIAR CADA 1000 )\MS •· : . 
ZAPATAS DE FRENO INSPECCIONAR INSPECCIONAR '' 

:'· .. · .. •::·•: : .. 

MANGUERAS DE FRENO CAMBIAR CADA DOS ANOS 
.. ·:; . 

.·>::..;: •.. 
LIQUIDO DE FRENOS CAMBIAR CADA ANO ·'. . 

.. ·.,' 

LLANTAS INSPECCIONAR INSPECCIONAR --------
" 

TIJERA DELANTERA INSPECCIONAR INSPECCIONAR --------
ACEITE SUSPENSION DEL. CAMBIAR ---------- CAMBIAR . 

TORNILLOS Y TUERCAS INSPECCIONAR INSPECCIONAR --------

Como puede.obseryarse,las m~to;;icletas más. que requerir de 
grán ntímero .. de refa~ciones y .Pie~as~ .J1ecesi~an.limpieza, cuidado y 

lubricaci6n, con lo q~e se obtÍen~. una mayor.vida útÚ de la unidad. 

. ' 

. 



.TEMA III 
DISENO Y OPERACION DE UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA 

DE. MOTOCICLETAS. 

Como cualquier otra empresa, las empresas distribui­
doras de inotocicletas, tienen un motivo 'esencial de· exi_! 

tencia; en éste caso, éste motivo se. fundamenta· en la n~ 
cesidad que los fabricantes tienen de hacer llegar· sus -

productos al consumidor. 

Esta necesidad del fabricante, permite establecer un 

sistema necesario, conocido como Red de Distribuci6n, c~ 
yo objeto consiste precisamente en distribuir el produc­

to en zonas específicas, tratando de hacerlo llegar al -
mayor número de consumidores posibles con la mayor acce­

sibilidad posible, beneficiando consecuentemente tanto -
al fabricante, como al propio distribuidor y al consumi­
dor, incrementando en éste sentido, su potencial de ven­

tas. 

La asignaci6n de distribuidores, se lleva a cabo m~ 
diante estudios· realizados por el propio fabricante o 

bien mediante ofertas de personas físicas o morales que­

desean ingresar y pertenecer a las empresas del ramo. E,! 
tos estudios, consisten en una evaluaci6n de la infraes­

tructura, capacidad econ6mica, organizaci6n y potencial­

de ventas de la persona física o moral en cuesti6n, y en 
un análisis del mercado potencial existente en la zona -

en que se pretende establecer el futuro distribuidor. 

En igual forma, el fabricante buscará, que. la empr~ 
sa que se pretende establecer, exhiba con or.gullo y res­

peto, la imagen corporativa de los artículos que comer-­

cializará, haciendo especial énfasis en la presentaci6n, 
imagen y prestigio que el producto merece, 
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Una vez considerados éstos aspectos, se llega a la 
consideraci6n de los objetivos comunes, que constituye~ 
el eslab6n entre fabricante y distribuidor. Los objeti­
vos comunes, conforman una avenida de dos sentidos, ya­
que a mayor desplazamiento 6 venta de mercancías, se oB_ 
tendrán mayores utilidades, lo cual rehunda en sostener 
que cuantas más motocicletas venda el distribuidor, ma­
yores beneficios obtendrá el fabricante y el propio di.:!_ 
tribuidor. En igual forma, el distribuidor se verá ben~ 
ficiado, ya que cuantas más motoc.icletas venda, mejores 
condiciones y beneficios le serán otorgados por el fa-­
bricante. 

La labor específica que realizan las empresas dis­
tribuidoras de mótocicle.tas~ consiste en la cómerciali­
zaci6n de bienes y la prestaci~n. ele. servicios. 

a) .. Los bienes que comercializad: c~lls'.:i~t:en en: 
Motocicletas, refacciones, accesor.ios 'y 
equipos complementarios. 

b) Los servicios que prestar~, los constituyen: 
La labor de ventas, el otorgamiento de garantías 
y mantenimiento a través de un taller mecánico,­
cursos 6 entrenamiento de.manejo para la capaci­

taci~n de operarios 6 consumidores y asesoramie~ 
to técnico en relaci6n a los productos vendidos. 

A continuaci~n se muestra un diagrama que resume la 
labor de una empresa. de'.:éste tipo, en forma genérica: 
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FABRICANTES 
Y PROVEDORES 

,-------- - ----- -
1 

1 
1 DISTMIUIDOR 
: Y ECHIU:K* 
1 

1 
1 
1 

1 

1 

1 
1 

! UNIDADa 
1 
1 
1 

: 

SERVICIO 
1 
1 
1 
1 

l. - - - - - - - - - - - -- - - - -
__________ ...J 

CON8UlllDOR 1..-aoe 

~DI! 

8A81'08 DI! 
OPERACION 

eMTOe DE 
INVEllSION 

UTILIMD 
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111 a.- Requisitos 

Los vehículos son en la actualidad uno de los 
artículos más caros que se pueden ofrecer al co~ 
sumidor, ya que 6stos no se adquieren por una c~ 
razonada, ni por la mera observaci6n de un catá­
logo, sino que requieren de un previo estudio de 
conveniencias que satisfagan las necesid~des y 
caprichos del consumidor. 

Los consumidores potenciales, son: cada •. día 
más conscientes, cautelosos yexigentesN~spec:­
to a sus compras y tienden. a comparar.todo~· los 
aspectos de un .vehículo antes ·.de. deci.dir.:'s~ •CD!!!. 
pra. 

Esta raz6n sin lugar a dudas, provoca que la 
empresa vendedora intente proporcionar al consu­
midor potencial la mejor informaci6n, contar con 
el mejor surtido, exhibir los productos en forma 
atractiva y en suma ofrecer las mejores alterna­

tivas de compra. 

Con la finalidad de cumplir con 6ste objetivo, 
una empresa distribuidora de motocicletas deberá 
cubrir los siguientes requisitos: 

l] Deberá contar con la capacidad financiera 
suficiente para soportar la operaci6n de 
dicha empresa y conjuntamente, establecer 
una sociedad mercantil de acuerdo a las 
leyes y reglamentaciones de la zona en que 
pretenda establecerse. 

2] Deberá contar con un local de exhibici6n 
y servicio cuya ubic~ci6n estará sujeta a 
la aprobaci6n del fabricante; Pero que 
invariablemente, deberá estar situada en 
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una zona donde exista potencialidad de ven 
ta. Esté local, deberá ser de fácil acc~ 
so, y con~.~r C:.ºn visibilidad apropiada tan 
to exterior como interiormente. 

Ú~pe~ará.losregla~entos.cor;espondieri 
tes'a.su ubicacioSn;en ~uanto a tipo·de' -
construcción:•. 'il~minación y. prrip~ga'nda ex­
terior'· y ·considerar Úea d~ ~stacionamien 
to.y, por tanto accesfbilidad: 

' . . . . ·. ,' . ' -:~ - ' . ' , '. . ~:·· 

El salón de exhibio.i.ón, es: el• ·lugar· don 
de se ofr~cen los prodllctos físÚ:~mente, 
sin embargo, los servicios a clientes son. 
niás importantes que los product~s mismos,' 
ya que éstos constituyen el respaldo y so­
porte de los productos y aseguran slÍ cali­
dad y duración. 

Por ésta razón, el salón de exhibición 
debe convenir y agradar al cliente. Para 
lograr éste propósito, deberá insistirse 
en las siguientes recomendaciones: 

Su aspecto deberá· ser. 'agra'dable y 
limpio. 
Los letreros y propagandas deberán 
estar claros y visibles. 
La presentación de los productos 
debe estimular la compra. 
El área de refacciones y taller 
deberá mantenerse lo más limpia y 

presentable posible. 
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3] El. Personal : . ·constituye la fueúa· de tr!. 
bajo dé la ~nipresa; .y'::¡:io( tanto·;· represen~ 
ta·.la paTte operativ_a d_e lainii.S~'a;'. su des 
empello. se 'realiza. mec:ú:¡nte ~i~ .~sig~aci6n­

_de funciones. por lo que. se<r~qti~rirá de 
personas capacitada's en la fJilci6n ¡;~pací­
fica que desempef\arán>" 

.-: ::·; : .:~:-: __ .<; ;' - :- •. . . 

Preferentemente, deberá s~le~~iéin~~se 
personal con experiencia ~n.el.'ra~o_;·· 'Aun-. 
que éste aspecto sérá tratado con mayor d.!!_ 
talle en el punto· 5, · :.< " · 

4 J Independientemente del loc~l de ~i'hib·i~ 
ci6n mismo, deberá contar con otros c_onceE 
tos de activ?, como lo son: 

Mobiliario y equipo de oficina. 
Hérramienta y equipo de taller. 
Estantería y mostradores especia­
les para refacciones. 
Equipo de transportaci6n. 
Elementos de decoraci6n, papeleri 
a, teléfono(s) y en general todo 
tipo de equipo 6 material c¡ue sea. 
de utilidad para el desempel\o:de' 
las labores del personal ·y/o _de 
comodidad y servicio 'al c_l iente. 

5] Este requisito, es quizá el de mayor im-
portancia en.el desempef\o de éste tipo de 
émpresas, y lo constituye la atenci6n al 
cliente, el orden ·y limpieza del local, y 

la presentaci6n de los productos. 
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PLATAFORMAS PAl<A liXflIBICION 
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PRESENTACION ATilACTIVA DE LOS PRODUCTOS 
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La atenc:i.6n al cliente. constituye el P.i 
lar de lo.s ingresos de la eiiipr~~a, 'ya que 
!inicamente mediante la cominliéac':i.611 y, el 
trato amable y respetuoso al mismoi se· ló­

gra el cierre de operaciones.-

En éste sentido, es de ~urna importancia 

considerar y seleccionar cuidadosamente al 
personal que estará en cent.acto con el ca_!! 

sumidor, éste deberá tener buena presenta­
ci6n, facilidad de palabra, paciencia, bu~ 

na capacidad de comunicaci6n y captaci6n 
de las necesidades y preocupaciones del 
comprador, a quien deberá informar oportu­
na y eficazmente sobre los productos que 
el consumidor pretende adquirir, mostrando 

al mismo las opciones existentes, y recal­
cando las cualidades de cada uno en parti­

cular, dejando al consumidor la oportuni­
dad de comparar y cuestionar éstos aspec­
tos con paciencia y amabilidad; Deberá 

tener capacidad de convencer al consumidor 
de la calidad del producto que éste está 

por adquirir, subrayando ~as garantías que 

acompañan al mismo. 

A fín de minimizar el riesgo de la in­

versi6n que el comprador está por efectuar 
y garantizar la calidad del producto que 

se ofrece, será conveniente mencionar al 
cliente que la empresa cuenta con todos 
los servicios complementarios y que se re~ 

ponsabiliza en forma seria y comprometida 
por otorgar con justicia las garantías 
ofrecidas. Este aspecto requiere de esp~ 
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cial. menci6n, .ya q~e desgraciadamente, en el 
ramo de motocicletas, existe una gran canti­
dad de empresas, cuyo objetivo e interés, 
consiste en la venta exclusiva del veh!culo­
sin responsabilidad o interés alguno por pr~ 
porcionar. al consumidor beneficio alguno que 
no sea estrictamente el vehículo adquirido y 
que desgraciadamente, desprestigian la ima-­
gen del producto y ponen en duda la calidad­
del mismo. Cabe hacer especial menci6n de 
que las motocicletas por sus características 
propias, no son comparables con los produc-­
tos perecederos 6 de consumo inmediato. 

El orden y la limpieza del local, as! c~ 
mo la presentaci6n de los productos, son faE 
tares que deben cuidarse diariamente, con e~. 
pecial esmero en buscar la mayor limpieza, -
orden más atractivo y la presentaci6n más 
adecuada de los productos dentro del sal6n -
de exhibici6n, ya que por s! mismo, éstos,·· 
factores constituyen la mejor tarjeta de·pr.!!_ 
sentaci6n de la empresa, y por tanto infl'u­
yen muy significativamente en la impresl61l -
que el consumidor tendrá de . la: el!'PJ."esa •· ·. 

111 b.- Distribuci6n : 

Este aspecto considera :ell ,fo~Dla· inÍpor'tarite • 
las aplicaciones d~ la Ing~nler~~··rn'du~tri~l­
ya que se. refiere al aprovechamiento de los · 
espacios. 
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La distribución interior de una empresa di~ 
tribuidora de motocicletas, no puede conside­
rarse exclusivamente bajo la concepción de a­
provechar los espacios; Ya que no se trata de 
una industria, sino de un comercio, deberá co~ 
siderarse que los objetivos que se persiguen 
son distintos. En el caso de las industrias, 
se pretende al aprovechamiento de espacios, en 
función al manejo de materiales y al seguimie~ 
to de procesos y/o lineas que permitan eficie~ 
tar en tiempo y costos la labor productiva, a 
fín de obtener el producto terminado al menor 
costo posible; Esta consideración no es váli­

da en los comercios, ya que en éstos se prete~ 
de crear un tráfico de piso que permita y pro­
voque la mayor circulación posihle de personas; 
Objetivo que se consigue mediante la distri­
bución apropiada, selectiva y atractiva de los 
productos que se ofrecen, considerando simul­
táneamente aspectos de decoración interior y e~ 
terior, que inciten al consumidor en forma a­
tractiva y conveniente a entrar en el salón de 
exhibici6n, y observar con detenimiento los ve­
hículos que se exhiben. 

Otra importante consideración, consiste en 
lograr a través de una acertada distribución,, 
que el consumidor se percate de los servicios 
de apoyo que se ofrecen, a fín de causar una 
buena impresión del local de exhibición en 
conjunto. En éste sentido, la decoración in­
terior, la colocación de propaganda y material 
informativo, los exhibidores de productos y 

mostradores, deberán colocarse en lugares visi 
bles y estratégicos, provocando al consumidor 
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mediante ésta inducci6n,el sentirse atrafdo 
por los productos y servicios que la empresa 
ofrece. A continuaci6n, se ilustrarán alg~ 
nos ejemplos de distribuci6n interior de és­
te tipo de empresas que consideran espacios 
divididos y espacios n6 divididos, siendo é~ 
tos solo algunas alternativas de distribuci6n 
ya que ésta deberá realizarse también en fu~ 
ci6n al espacio con que se cuenta, al volu­
men de mercancías que se manejará, y al tipo 
de servicios que pretende ofrecerse al clien­
te. El arca de taller no se incluye en los mi~ 
mos,pues se pretende enfatizar en la distri­
buci6n de la sala de exhibici6n. 
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AREA 60 m2 

FRENTE 6 m 
FONDO lO m 
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AREA 
FRENTE 
FONDO 

60 m2 

6 m 

10 m 
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AREA 60 m2 

FRENTE 10 m 

FONDO 6 m 

64 m2 

8 m 
AREA 

FRENTE 

FONDO 
8 m r--::::-::-----
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AREA 64 m2 

FRENTE 8 m 

AUTOS Y MOTOCICLETAS 

• 7s• 
1 T~.SlS co~~ 

FALLA DE OlUGEN 



AREA 72 m2 

FRENTE 6 m 

FONDO 12 m 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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DIVERSOS PRODUCTOS 

AREA 
FRENTE 
FONDO 

2 120 m 
12 m 
10 m 



~ " -· '' 

Con la finalidad de efemplificar l~s benefidos que 
se obtienen aplicando la ihgenier.ía:indiistrial en .1a 
distribuci6n de un local de motocicletás se múéstra el­
siguiente caso: 

Un local con un frente'· de 6 mts .• por. 10 mts,. 'de fo!! 
do, se dedica a vender motocicletas y proporcionar ser­
vicios como lo muestra el siguiente voceto: 

Como se observa, dicho local tiene los sigu~entes -
problemas: 

1) Su raz6n social está tan sucio que no puede ide!! 
tificarse el negocio. 

2) Aparenta ser solo un taller de servicio y no una 
tienda. 

3) Las motocicletas que estnn en servicio no permi­
ten acceso al local. 
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ci6n 
6sto 

4) El interior es obscuro 
5). Se observan manchas de aceite por,doquier y 

esta sumamente sucio. 
6) Muchos productos astan aventados por falta de 

anaqueles para acomodarlos, lo que', provoca, que 
el local se vea desordenado. 

7) Los posters y signos cuelgan chue~ps ''de. la,s P.!! 

8) ;;d::~acio de exhibici6n y'~e~0Üfa~6·~~ta di 

vidido. •,''.·<.> • ;:.:,•;, ,'u, 
9) No existe un area don~e puya .~1~'ti~S:r~é c~~la­

j adamen te con los client·;;~:;".:'.~:.< ·'"; : .. , 
::¿.:~1A~:,~·:·; )·~,~:.·~.·:i'~:·, l~/:~.~- >.:~¡ 

==~:::::: .:::~=~=:~:it0~il~i~~~f if f ~if~~fü~:~; 
1) Limpieza y, 6rci~Íí·; L:;L~.qJe 'Í>ennitfr~ que el ne­

gocfo, tenga un nueV'o aspecto. 
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Z) Divisi6n de espacios.- En area de exhibici6n y 
area de servicio ( Esto puede lograrse median­
te el uso de pintura, diferencia de materiales 
en pisos, canceles etc ••• ) 

3) Decoraci6n de muros.- En este tipo de locales­
lo que más llama la atenci6n son los muros, 
por lo que éstos pueden decorarse con tantas -
opciones como se quiera. 
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4) Iluminaci6n y techado.- Colocar la iluminaci6n 
adecuada y decorar el techo, produce efectos -
brillantes en las mercancías las que apafecen­
más atractivas y vistosas. 

5) Signos, Raz6n social e Identificaci6n del Neg~ 
cio.~ Permite qu• los clientes identifiquen y­

reconozcan lo que el negocio vende aun desde -
distancias lejanas. 

*84* 
TESIS CON 

FALLA DE ORIGEN 



6) Terminado &ste proceso, el local muestra un 
aspecto totalmente diferente, logrando con­
esto nuestro objetivo. 

El aprovechamiento de espacios sugerido es el 
siguiente: 

30% del area deberá destinarse al area de se_!: 
vicio. 

SOt del. area deberá destinarse a exhibici6n -
de: motoci,cletas 'y: refacciones. ' 

20% del.11.r~.ª d~l>tif~',.dest'ina~sé alarea de pl!!_ 
ticas y neg~(;iad.ones ~sí como de admini.§_ 
traci6n~ . 
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11 I c. - Operaci6n : 

La operaci6n de una empresa distribuidora de 
motocicletas se lleva a cabo mediante los proc~ 
sos de compra y venta, los cuales constituyen -
el objeto social de la empresa, 

En términos generales, las compras se efec-­
túan mediante la relaci6n de la empresa con fa­
bricantes de motocicletas as! como con fabrica~ 
tes de accesorios y partes de motocicletas. 

El proceso consiste en la selecci6n de pro-­
veedores a partir de las cotizaciones presenta­
das por éstos, de las cuales se seleccionan las 
que más convengan a los intereses y políticas -
de la empresa; fundamentalmente: precios, condi 
ciones, plazos de entrega y términos quemejor­
se ajusten a dichos intereses, a f!n de ·que·· és­
ta a su vez, pueda ofrecer al público/ c.ondici~ 
nes y precios atractivos. Este proceso de.·com-­
pras, se explicará con mayor detalle en 'el. si--
guiente capítulo. ,-. 

Las ventas, constituyen ia•f~'.~€~'id~ ingre-­

sos de la empresa y s~n ~l ~·sp~;:to 'más importan 
te que debe cuid~rse yá ·~~e:~e iést~~-· depende el 
~xito o fracaso de·i~ ~is~:a~2· · 

::~ -, 

Existen una i'ran v'aii~did.· de sistemas y pro­
cesos de ventas, ·pero' en: ~ste ramo en particu-­
lar, ·se ~e-quiere en ·forma especial, que el per-
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sonal encargado de desempefiar éstos puestos, 
conozca perfectáment.e ios productos y ·sus C.!! 
racter!sticas, ventajas y desventajas y que 
tenga iniciativa suficiente: para c·analizar 
sus operaciones con el éx-i1::o· que se espera. 

La labor ·de ventas, se explicará con ma­
yor detalle en el siguienté __ í:ap_ítulo. 

Los servicios complementa.ríos que debe o­

frecer una empresa distribuldo~a de m~tóci­
cletas son: la ventad~ refáccione~ /y el 
taller de. servició; -Y más que·:·coniplementa.: 

ríos, son.necesarios¡_puéi; frop~r~ionan.al 
consumidor la garant!á: y :·seguridad'. sobre su 

inversi6n, lo cual reduc~ .. el 'riesgo de la 
compra. -

' ', . ' . 

k la venta de refacciones,· se le conoce CE, 
mo ,-,ventas de. mostrador•Í, y es és.te departa­

mento_ el que requiere de mayor atenci6n y cui 
dado en lo relativo a control de inventarios, 
pu~s de éstos depende el poder proporcionar 
continuidad en el funcionamiento de los vehí­
culos que se han vendido, y de los que se 
pretende vender. 

En igual forma, la secci6n de refacc.ioncs 

debe de estar en coordinaci6n con la de ser­
vicio, a _fin- de:. proveer los •artículos 6 mer­

cancías· necesarias para proporcionar el ser­
vicio::a las unidades que así lo requieran. 

- Por_ Úl-timo, el taller de servicio, cuya o­

peraci6n se explica con detalle en el siguie~ 
te capítulo. 
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TEMA IV 

INSTALACION DE UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA DE 
loiO'fOCICLETAS EN MEXICO 

La instalaci6n de una empresa distribuidora de m.2_ 
tocicletas en México durante el afio de .1985,. res.ul ta ser-

' - . . . -. . -
una verdadera a ven tura, ya que la si tu,aci61l. econ6mica por 
la que atraviesa el país, no es favorab.ie,:.Pa.ra, fomentar -
una inversi6n del monto que se requiere 'pa:ia ·· ini~lar una­
empresa de 6stas características. 

Esta si tuaci6n, aunada a la contr'acci6n d.el -merca­
do que se vive en la actualidad en és.te ramo~ hacen que -
sea muy poco probable el éxito de una empresa de ~ste ti­
po, por lo menos a corto plazo, ya que parece que no ha-­
brá mayor cambio en la economía Nacional por lo menos du­
rante los siguientes tres afies; razon por la que se hace­
muy importante la aplicaci6n de la Ingeniería Industrial­
para lograr el éxito de éste tipo de empresas. 

IV. a.- Selecci6n del Area: 
El pr~ceso de selecci6n del área está sujeto a 

la aprobaci6n del fabricante que otorgará el co_!! 
trato de distribuci6n; aunque considera: 

La zona donde se pretende establecer el futuro 
distribuidor, en cuanto a que exista ya distri-­
dor en dicha zona y en caso afirmativo, investi­
ga si éste distribuidor satisface por sí solo 
las necesidades de la misma 6 bien, en caso neg.!!_ 
tivo, se otorga el contrato al nu~vo distribui-­
dor. 

En caso de no existir distribuidor en la zona­
en que se pretende establecer el posible distri­
buidor, el fabricante le requerirá un estudio 
del mercado en la zona, a fin de corroborar, si-
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verdaderamente es necesario contár con un distribuidor 
en dicho lugar, y si 6sté .;st'á. en posibilidades de cu.!!! 
plir con las exigencias .del ·.fabricante en cuanto al 
monto inicial y anual de ·c.ompr·a ,· así como a las exigen 
cias relativas a la.: r~ciprocidacl, p~blicidad, y demás-:=­
gastos que el distribuidor· debe cubrir al fabricante, -
de conformidad con el correspondiente contrato. 

En igual forma, se deberán considerar aspectos 
diversos como son, el nivel socio-econ6mico de la po-­
blaci6n en dicha zona, su capacidad de compra, su cap~ 
cidad de pago, su entorno comercial y de servicios, u~ 
banizaci6n, accesos, vialidad y facilidades que se 
ofrecerán al público, y desde luego, el área que se 
pretende ocupar, la cual deberá tener una superficie -
mtinima de 60 m2 • 

Deberá considerar a su vez, el aspecto exte--­
rior del local en que.se pretende establecer el posi-­
ble distribuidor, que deberá contar con gran visibili­
dad y facilidad de acceso, y con posibilidad de mos--­
trar lo más posible el tipo de empresa que ocupará di­
cho local, mostranóo claramente, la (s) marca (s) que­
comercializará. 
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IV b.- Canercia1iznci6n: 

En virtud n la situaci6n actual que rige 
en el mercado, las motocicletas que pueden -
comercializarse a la fecha en nuestro pa!s,­
son marca Carabela y corresponden a1 siguiel} 
te cuadro : 

CILINDRADA 

60 e.e., 
60 e.e., 
60 e.e., 
60 e.e., 
60 e.e., 
60 e.e., 
60 e.e., 

125 e.e., 
125 e.e., 
175 e.e~, 

200 e.e., 
350 e~~-' 
125 c.C., 
175 e.e.·, 
250 e.e., 
175 e.e., 

CARABELA 

•90• 

MODEW 

M'.1fO PONY 11 

MJI'O PONY 11 ENDURO 

MERIDA 

OUSPA srANDAR 

QUSPA SUPER DE UJXE 

CI1Y srANDAR 

CI1Y DE LUXE 

MINI ENDURO 

DE LUXE 

SABRE STRADA 

M'.1fO CARRO ARIIITE 

RIDER 

CICWN MX-EA 

RJRIA CROSS COONfRY 

CICWN MX 

FrX 
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IV C.- Departamentos : 

Toda empresa requiere de una organizaci6n 

a fin de tener en funcionamiento adecuado, .. -­
por lo que es necesario elaborar uná divisi6n 

de funciones departamentales y por tanto de -
responsabilidades. 

Cada uno de éstos departmitentos estará en 

condiciones de efectuar tareas específicas y­

responsabilidades concretas por lo que su --­
desempel'lo cano unidades independientes confor 

man la conjunci6n total de la empresa. 

Estos departamentos son: 

º Administraci6n 
0 Ventas 
0 Refacciones 

º Servicio 

Organigrama: 

Se empleará el de tipo lineal ya que en és­

te, el subordinado depende directamente de un -
jefe directo. 

Esto estará en funci6n al tamal'lo de la.em-­

presa, pero por la experiencia y tamal'lo real de 
las existentes, se emplea generalmente el si--­
guiente tipo de organigrama : 

*!11* 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



ElllUADO DE 
L .. ZA 

IEIEITE DE VENT'AS 1----... 

IU!NTE DE PllO 1------1 



IV C.- l] Departamento de Administración: 
El departamento de administración tiene 

cano objetivo, el manejo, achninistración y­
asignación de fondos para el funcionamiento 
de la empresa, así como la responsabilidad­
de la buena distribución y aplicación de -­
sus recursos financieros así como la fun--­

ci6n reguladora de operaciones y resultados 
de la empresa. 

Este departamento además, Cl.UllPle las -­
ñmciones contables, y de personal y es el­
guía de la empresa, representa el cerebro -
de la misma y es éste el fil.timo responsable 
de los resultados ante el consejo de admi-­
mistración. 

A fin de llevar a efecto sus ñmciones­
deberá contar con ciertos elementos que le­
permitan detectar el ñmcionamiento de la -
empresa, estos elementos serán : 

a] Sección de Contabilidad.- formada -
por un responsable de la misma, quien­
deberá llevar los libros, reportes y -
demás docunentos contables a fin de -­
hacer del conocimiento del administra­
dor las necesidades o en su caso exce­
dentes para que éste decida el destino 
de los mismos, de acuerdo al presupue~ 
to elaborado, e impuestos. 

b] Sección de Personal.- sin duda ésta -
sección es una de las más importantes­
y consiste en la representación del -­
personal a través de un elemento quien 
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tendrá la responsabilidad de enterar al 

administrador de la situaci6n en que el 
personal desarrolla sus labores, así - -

como de exponer las necesidades que 6s­
tos requieran para el buen desempel'io de 

de sus labores. 

En virtud de que 6ste tipo de em--­
presas son pequeñas, no requieren de -­

sindicatos, ni uniones obreras, ya que­
el personal que se maneja es realmente­
pequefio en núnero. 

Los jefes de departamentos solici-­
tan al personal que requieren; Lleva el 
control de personal, sus horas de tra- -
bajo, etc. 

e] Reportes de Ventas.- referente a lÍls -­
necesidades y a los resultados de las-­

mismas, a fin de poder establecer Ún -­
control de inventarios que permita su -
desarrollo en fonna ordenada: 

d] Tramitaci6n de canpras.- este procedi­

miento se basa en la requisici6n de --­

compra, la cual deberá presentarse al -
departamento administrativo de la empr~ 

sa. Los datos que 6ste fonnato debe de 

cubrir, se ilustran en el siguiente fer 
mato "tipo" de requisici6n de compra: 
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NOMBRE DEL NEGOCIO 
REQUISICION DE COMPRA 

Fecha ----------

ARTICULO Existencia Motivo de -~cañtidad 
·en Almacén Compra Solicitada 

Hecha por: Vo. Bo. 

No. 

Precio Observaciones 
Unitario 

Autorizada por 

• Distribuci6n de ejemplares: Original para el Jefe de Compras, para trrunite de la 
operaci6n. Duplicado para el Archivo de la ~ficina que solicit6 el material. 

' ., 
' . 

"' OI • 



Con ésta requisici6n, el departamento 
administrativo procederá a solicitar coti­

zaciones de los proveedores que estén en­
en disponibilidad de surtir ésta mercancia 
y los deberá someter a su estudio, median­

te la implementaci6n de un cuadro compara­

tivo, que deberá considerar las ofertas -­
técnicas y econ6micas, y seleccionará al -

proveedor que en conjunto y de acuerdo a -
los intereses y posibilidades de la empre­
sa, ofrezca el mejor producto, con las me­
jores condiciones de pago, garantías, apo­
yos y servicios, considerados en conjtmto. 

Una vez que se ha decidido y selec--­

cionado al proveedor id6neo para surtir la 
mercancia solicitada, se procederá a efec­
tuar la orden de compra 6 pedido, el cual­

deberá considerar los datos que a continu!! 
ci6nse ilustran en el formato "tipo" como­
sigue: 
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·.· 

NOMBRE DEL NEGOCIO 
MEXICO, D. F. No. ------

Este n6mero debe mencionarse 
en toda correspondencia, fac 
turas, bultos, etc.. -

Fecha : 
Entrega-en-=----------
Fecha en que se requiere ----
Forma de pago : ________ _ 

Sírvase surtir las siguientes mercancías sujetas 
a las condiciones mencionadas al reverso. 

CANTIDAD UNIDAD D E s c R I p c I o N PRECIO 1.MPORTE 

Firma 

*Distribuci6n ejemplares: Original para Proveedor, duplicado para la oficina que solicit6 
la compra; triplicado para Almacenista, para que esté pendiente de la llegada de mercan 
cía; cuadruplicado para contabilidad, para que inicie el expediente de la compra. -

. .... 
"' . 



El siguiente aspecto, será el de ·formular la 6rden de recepci6n 6 entrada al alma­
cén de la mercancía solicitada, de acue.rdo al formato "tipo" que a continuaci6n se 
ilustra : 

NOTA DE ENTRADA AL ALMACEN 

Fecha------- 19_ Nmnero 
Orden de Compra Nmn. ___ _ 

Recibido de 

D E s c R I p c I o N Observaciones 

Autoriz6 ----------··.: 

* Nota de Ent'rada al Almacén. Distribuci6n de ejemplares: Original para Contabilidad 
(para confrontar con la factura del proveedor en su oportunidad), duplicado para 
el Almacén (registros internos), triplicado para el Control del Almacén. 



Cabe aclarar, que todos éstos elemen­
tos de control, deberán tener el núnero -
de copias necesarias (de acuerdo al n6me­

ro de departamentos que tenga la empresa) 

para que la infonnaci6n llegue en fonna -

adecuada y oportwm a los departamentos -
correspondientes a fin de que las seccio­

nes de administraci6n y contabilidad, PU!1 
dan proceder a preparar los pagos y demás 
preparativos correspondientes de acuerdo­

ª las políticas fiscales y legales a que­
haya efecto en el momento de la adquisi-­
ci6n y durante su trámite. 

La trami taci6n de compras , puede res\! 
mirse en el siguiente diagrama : 
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Orden al 
Proveedor 

Facttn'a 
de 

proveedor 

Materiales 
de los 

Proveedores 

'". '¡ 
-- ' ...... , --- ···" ,. ", •. ·"'~ •'--"<>---"'~''"'·----"'-"" ·'~ • .._--:J ··- ··'~··-~-.............. ,..~-·'--· - • ·-·~~--··· --~h- ..C••·····'" 

Departamentos 
Solicitan el material necesa­
rio por medio de una requisi­
ci6n de canpra 

1 
Requisici6n de Canpra 

1 

Departamento de Canpras 
Después de obtener la mejor co 
tizaci6n de proveedores, formü 
la Orden de Compra -

1 
C:Opias de Orden de Canpra 

1 

Contabilidad 
Compara facturas con Orden de­
Compra y Nota de entrada al Al 
macén. Fornrula Cuenta por pa: 
gar al proveedor 

1 
Notas de Entrada al Almacén 

Almacén 
Cuenta los materiales y com-­
prueba la calidad. Formula -
Nota de Entrada 

Materiales C:Olocados 
en almacén 

• Gráfica de Tramitaci6n de Canpras. 

Cuentas por Pagar o.1reru• 

Casilleros 

Tarjetas de 
Almacén 

. 
a 
e .... . 



·-

CUENTAS POR PAGAR 
JEFES DE DEPARTAMENTO · Expide cuenta 

Solicitan el personal según 
por pagar y 

cheque ~or el importe neto 
sus necesidades de la n mina 

1 
PAGADURIA 

Retira fondos del banco y 
los distribuye en sobres 

- - --- individuales de pago. Re-
CONTRATACION 

~ ~ 
caba firma al momento de 

Contrata personal y autoriza '-'~ PREPARACION DE NOMINAS pago. 

su inclusi6n en n6mina Formula n6minas que indi RECIBOS 
can percepciones, deduc~ 
cienes y alcance neto de CONTABILIDAD cada empleado 

-t Registra el cheque de pa-
go, las deducciones y la 
distribuci6n de la n6mina 

DISTRIBUCIOÑ -- --= 
TOMADURIA DE TIEMPO Determina el importe de 

Determina total de horas tra H los sueldos aplicables a 
bajadas por cada empleado y- las distintas cuentas de 
su clasificaci6n entre gastos ~ gastos 
de Venta 6 de Administraci6n . 

Gráfica de tramitaci6n de Sueldos y de Salarios. 

El funcionamiento de personal, se resume en este diagrama; considerará adicionalmente 
los reglamentos y disposiciones legales que rijan en su momento. 

.. 
~ 



IV c.- 2) Departamento de Ventas : 
Este departamento constituye ··1a propia 

existencia de la empresa,· pués representa 
su objeto social. 

Del desempefio·de sus fúnc'iones 'depende 
el éxito o fracasó 'de la emJ>resa; por lo­
que deberl'Í 'desarroÚár.\Íus funciones con­
especial. ··~te~6i~ri cm ei t'ráto' y relacio-­
nes con laclieritelay~on.:estricto apego 
a las polít_ica'~··cie venta de la empresa. 

Su obj eÚ~o conR~t~ en· 1a obtenci6n -
de ingresos.por concepto de las ventas de 
los productos' y. servicios que comerciali­
za. Los medios y estrategias de ventas, -
estarl'Ín en funci6n a las pol~_ticas y pro­
gramas de ventas elaborados por.·la geren­
cia y sujetos a la aprobaci6n_ del consejo 
de administraci6n, ya que los ·gastos·de -
venta pueden ser tan variados como."se 
quiera, debido a los amplios y.variados -
medios promocionales y publicitarios con­
que en la actualidad se cuenta.· 

A fin de desarrollar sus funciones en­
forma adecuada, ~ste departamento deberl'Í­
estar integrado por un 'jefe de departame12 
to o Gerente de Venta_s, y un mínimo de -
un vendedor de piso y una secretaria, de­
pendiendo del tamafio y capacidad de la ·e!!! 
presa. 

Igualmente, deberá contar con un em--­
pleado 'que desempefiará el trabajo de mozo 
con la runci6n de tener la mercancía per­
fectamente limpia y ordenada. 
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. . . 

Cómo ·hemos sefialado anteriormente la forma 
en que se presenten, ordenen y exhi,b~n .·los productos 
es de gran import'ancia, pués éstos deben de a traer -
la atenci6n del' cliente y estimular la venta. 

El Gerente de Ventas o Jefe de Departamen­
to de ventas será el responsable de cuidar, promover 
e incrementar las ventas de productos y servicios, y 

deberá mantener una estrecha relaci6n con proveedo-­
res, clientes y con los jefes de departamentos, a 
fin de establecer una coordinaci6n adecuada dentro­
de la empresa y un trato amable y cordial con clien­
tes y proveedores. 

Deberá elaborar reportes mensuales y lle-­
var estadística diaria de ·ventas a fin de poder ela­
borar sus informes y presE>ñ,t~*los a los. departamen--. 
tos que los requieran. 

El área de eích.iÚci~n y. ventas estará bajo 
su supervisi6n y control, ··as~ como la verificaci6n -
de precios pdblico com6 corr~sponda en cada caso. 

El Gerente de Ventas deberá capacitar a 
sus vendedores, instruyéndolos en la~ caracter~sti-­
cas, especificaciones, virtudes y defectos de cada -
uno de los modelos que se comercializan; estos con-­
ceptos deberán ser manejados perfectamente por los -
vendedores, quienes deberán emplear su criterio y 
buena fé, para recomendar e informar al cliente del­
vehícul~ que más cubra sus necesidades. 
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De la información que el vendedor ten­
ga capacidad de manejar, depende gran nú­
mero de ventas, ya que actualmente muy 
pocos vendedores conocen los productos 
que venden, y solo unos cuantos están real 
mente convencidos de las bondades y bene­
ficios que las motocicletas proporcionan • . 

El desarrollo de las ventas, se reali~ 
za de acuerdo al diagrama que se muestra a 
continuación : 
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CLIENTE VENCEDOR DE PISO 

=~ ::..------
PACTlllA Ylllll'ICA-T 

UTllHA-

JEFE DE OEP'TO. 

COTll.laOND 
CY·I 

llOTIPICAA CUOOE 
111-.iDAD 

ALMACEN PROVEEDOR 

~ 
~ 1 

c<JlTASUOAO TALLER 

1 

·---~-Y REVISA 
PEDllO 1MA ENTREIA 

PllOlllAllA MIO 1 



EXPLICACION DEL DIAGRAMA DE FLUJO DE VENTAS 

PERSONAJE 

1 ] CLIENTE : 

2] VENDEDOR DE·PISO. 

3 ] VENDEDOR DE PISO 

4 ] VENDEDOR DE PISO 

5 ] VENDEDOR DE PISO 

6 ] VENDEDOR DE PISO 

7 ] CLIENTE 

8 ] VENDEDOR DE PISO 

9 ] JEFE DE DEPTO. 

10] VENDEDOR DE PISO 

'ACCION 

ACUDE A LA NEGOCIACION Y SOLI­
CITA INFORMACION SOBRE UN DE­
TERMINADO PRODUCTO 

ANALIZA LA SOLICITUD DEL CLIEN­
TE Y VE SI TIENE EL PRODUCTO SQ 

LICITADO O ALGUN OTRO.SIMILAR 

VERIFICA SI ESTE PRODUCTO ESTA 
DENTRO DE SU RAMO 

EN CASO NEGATIVO AGRADECE LA VI 
SITA AL CLIENTE Y TERMINA EL 
PROCESO 

EN CASO AFIRMATIVO REVISA LA 
LISTA DE PRECIOS Y OBTIENE CAT~ 
LOGOS PARA DOCUMENTAR AL CLIENTE 

PROPORCIONA AL CLIENTE TODA LA 
INFORMACION RELATIVA AL PRODUCTO 
COMO SON PRECIO, NUMERO DE PAR­
TE, TIEMPO DE ENTREGA, ETC. 

RECIBE LA INFOJU.IACION Y SI ES LO 
QUE ESTA BUSCANDO SOLICITA LA 
COTIZACION DEL PRODUCTO 

SOLICITA .LA COTIZACION AL JEFE 
CORRESPONDIENTE.DEL, DEPARTAMENTO 

. ' .. :· ··' 

ELABORA LA coÚzACIONiQUB!.LE .PI . 
DIO EL VENDEDOR DE PISÓ'y SE LA 
ENTREGA 

RECIBE LA COTIZACION Y SE LA LLÉ 
VA A SU CLIENTE PARA SU APROBA_ 
CION 

TESlS CON 
FALLA DE ORIGEN 



11] CLIENTE 

12] CLIENTE 

13] CLIENTE 

14] VENDEDOR DE PISO 

15] VENDEDOR DE PISO 

16] ALMACEN 

17] ALMACEN 

18] ALMACEN 

19] ALMACEN 

20] TALLER 

21] VENDEDOR DE PISO 

22] VENDEDOR DE PISO 

RECIBE LA COTIZACION Y LA ANA­
LIZA 

RECIBE SU ADQUISICION; O EN C~ 
SO NEGATIVO, EL VENDEDOR LE A­
GRADECE SU VISITA, Y TERMINA 
EL PROCESO 

EN CASO.AFIRMATIVO, SOLICITA EL 
PEDIDO DE SU MERCANCIA · 

ELABORA EL PEDIDO PARA EL, CLIE~ -
TE Y LE ENTREGA SU COPIA) Y;MJ\!i 
DA LA OTRA COPIA A:CON!ABILIDAD 

~ ,;__ ,-: '·~ 

VERIFICA LAS EXlSTENéi:AS .E.N"'EL 
ALMAcEN y EN su cAsof:i.il soLicI­
TA SU· PEDIDO 

RECIBE LA soi.~hiTuÍ> IlEL PEDIDO. 

REVISA NECESIDADES DE PEDIDO Y 
ELABORA LA FORMA DE SALIDA 

EN CASO DE SER.NECESARIO, LO EN­
VIA AL TALLER PARA .AJUSTE O REV.!. 
SION 

EN EL CASO CONT.RARIO, LE HACE E~ 
TREGA DE LA MERCANCIA AL VENDE­
DOR DE PISO .;c.· 

RECIBE LA MERCANCIA, LA PREPARA 
Y LA REVISA PARA ENTREGARLA AL 
VENDEDOR DE PISO 

RECIBE EL PEDIDO 

ELABORA LA FACTURA Y AVISA AL 
CLIENTE QUE ESTA TODO LISTO 

----·- ........... ---·-
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23] CLIENTE 

24] VENDEDOR DE PISO 

2 S] CLIENTE : 

26] VENDEDOR DE PISO 

27] VENDEDOR.DE PISO 

28] JEFE DE DEPTO. : 

29] PROVEEDOR 

30] PROVEEDOR 

31] PROVEEDOR 

32] JEFE DE DEPTO. 

33] JEFE DE DEPTO. 

34] JEFE DE DEPTO. 

35] CONTABILIDAD 

36] CONTABILIDAD 

37] PROVEEDOR : 
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PASA A PAGAR A LA CAJA Y RECIBE 
SU FACTURA; LA CAJA ENTREGARA 
UNA COPIA A CONTABILIDAD Y OTRA 
PARA ARCHIVO 

VERIFICA CON EL CLIENTE EL·.PAGO'. 
DE LA MERCANCIA CON su·FACTURA 
Y eNTREGA AL CLIENTE SU MERCAN­
CIA 

RECIBE SU MERCANCIA 

AGRADECE AL CLIENTE SU VISITA Y 
TERMINA EL PROCESO 

INFORMA AL JEFE DE DEPARTAMENTO 

ELABORA EL PEDIDO PARA EL PROVE~ 
DOR Y MANDA COPIA PARA ARCHIVO 

RECIBE EL NUEVO PEDIDO. 

FACTURA EL NUEVO PEDIDO 
" - . ' ·' .. -

HACE ENTREGA. DEL:NUEVÓ PEDIDO. 

RECIBE ·EL PEDIDO" 

REVISA LA NUEVA MERCANCIA_RECIBl 
DA 

FIRMA ORIGINAL Y ENVIA A CONTABl 
LIDAD 

RECIBE EL ORIGINAL DE L¡ É~TREGA 
DE LA NUEVA MERCANCIA . 

... •: 

PROGRAMA EL PAGO DE MERCANCIA 

RECIBE EL PAGO DE SU MERCANCIA 

r--TiSiS CON --· 
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38] JEFE DE DEPTO. 

39] CLIENTE 

*lO!l* 

NOTIFICA AL CLIENTE DISPONI­
BILIDAD DE LA MERCANCIA 

RECIBE LA NOTIFICACION DE 
DISPONIBILIDAD DE MERCANCIA 
Y ACUDE CON EL VENDEDOR DE 
PISO Y CONTINUA EL PROCESO 
CONFORME AL PASO No. 14 
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IV c.- 3) Departamento de Refacciones : 
El. objetivo ~el departamento de refacci.2_ 

nes, consiste en la venta de refacciones y­
accesorios de todo tipo de motocicletas en­
mayoreo o menu.deo, así .. como constituir el 
soporte del taller de servicios en cuanto a 
existencia de refacéiones. 

Con el·. fin ·de desempefiar sus funciones, -
requerirá de·u·n mínimo de dos empleados 
quienes serán'· responsables de la organiza- -
ci6n, inaneJo·Y.'.control.del departamento, de 
acuerdo~a .lo 'siguiente: 

Tratando.se de una empresa nueva, que in.!, 
ciará sus actividades en el ramo, deberá: 

1) Clasificar, foÜar y, contar todas y -
cada una de las piez~s;· de'conformi-­
dad con el manual · dei partes de motoc i 
cl~tas propordonB.do por el fabrican::­
te o bien,· de .acuerdo al lote inicial 
de compr.a propuesto por el fabricante 

2) Elaborar una r.ela~i6n de los g;r.:upos -

de'folios asignados á cada marca o mE_ 
delo, seg6n las necesidades y recur-­
sos: de la empresa. 

~) Acomodar en los casilleros y anaque-­
les correspondientes previamente asi.& 
nadas las piezas correspondientes, CE_ 
locando en cada casillero, el n6mero­
de folio, número de pieza, brev~ des­
cripci~n de la pieza, modelos a que -
pÚede aplicarse y·precio al páblico. 

4) Elaborar y llenar las tarjetas de in-
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ventario correspondientes (en caso de no 
contar con equipo computarizado), 
anotando en las "mismas, el folio, ntímero 
de piezas, descripci6n, modelos a que se 
aplica, costo, "precio p1Íblico, ntímero de 
anaquel y casillero en que se encuentra­
e inventario o existencia inicial ~ ac-~ 
tual en su caso. 

S) Anotará las ent"radas o "salidas" de merca.!! 
da en >cada "cáso1 en las ,lnenqionadás til,!: 

jetas o b:i'.en ~pera~'dó el equipo de c6mpu 
toen,s··u,c~·so:.: '_: .. _.·r···-.- ·· -

.·:·':-:'_-.· .. _.·· .. 
~ ;:'._ ~'.-. 

":.' ~ ' 

6) Deberá ;anótar :el' fó:iio'.deda .empresa 

En virtud al gran n1Ímero de piezas que de--
. ben manejarse, se recomienda ampliamente el 
uso de equipo de computaci6n, ya que éste, fa­
cilita el procedimiento y ~ctualizaci~n de in­
ventarios, permitiendo a la gerencia, conocer­
en forma eficaz el valor del invetario de re--" 
facciones y permitiendo a su vez, llevar un 
efe"ctivo control del mismo, gracias a. las bon­
dades de los equipos computarizados. 

El sistema de inventario 'que .. se recomienda­
para éste tipo de empresas, es el de Ultimas -
Entradas, Primeras Salidas, ya que en el em--­
pleo de éste sistema, los costos unitarios que 
se· utili~ari para la salida de inventarios, son 
los de las 1Íltimas compras; por lo que espe---
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cialmen te en épocas . inflaci.onaria's, . como. 
la actual, éste método permite maritener los 
inventarios .valUacÍ.os a precios.bajos (com-­
pra) y se traduce en .el.c¡ue al ser vendidas 
las mercand.as, éstás': sean·:.-ialÚadas ·a pre--. , ..... 

cios corrientes o .. actuales;'. 

Con. la finalidad de poder ()rdenar o com­
prar mercanéía en -1a.'forma má; .econ6mica P.!!. 
sible, será ;;éc;esai:io iJnplelnentar un siste­
ma de cál~Úlo1 que permÚa determinar el -· 
mejor lote de compra~.Para·tal efecto, será 
necesario conocer'· : 

,. 

a) El·.·'c~·s·t~'.··p~r:· Pedir·. qU~ '. c~_nsi·4e!·~. lo.s­

ga;to;: f:Í.j o.S'.: >' :--ariabl11s i~~olucrados. 
en cada ,compra ;;(r;c~pc;i·6h: :man~j o. af 
macenaje,' pago a prov~~cÍ.cir, ~te.) ... · 

b) El inven:urio pro~~dio; 'que es . el nú­
mero. de ·unid~des· del :i:amafio del lote, 

-dividido entre·dos. 

Una importante característica en este 
sentido, es.el que al adoptar éste modelo -
de inventario, los costos son opuestos, 
pues a medida que aumenta el tamafio del lo­
te, disminuye el costo del pedido; y por 
otra parte, al disminuir el tamafio del lote 
disminuye los costos de posesi~n y aumentan 
los costos del pedido. 

I.a cantidad econ~mica de los pedidos, ·s.!:_ 
rá por tanto la que disminuye al mínimo el­
costo total anual de posesi6n, así como ta.!!! 
bién, el-------------~---------------------
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costo del. pedido, 'pudiendo' emplear. para 'éste 
cálculo;. periodos diferent~s al 'de un afio. 

La f6rmÚla para calcular. la cantidad. 6p­
tima 'de uni~adespara cadá·pedid~; está.dada 
por·: 

Q 

Donde: 

Q representa la 'C:antidÚd 6pÚma de unidades 
por cada pedido. 

C representa· el.· cos.to, unita.rio 6 costo por 
cada pieza. 

I representa el costo de posesi6n, expresa­
do en porciento del valor del inventario 
promedio, y se obtiene de la siguiente 
forma 

Costo de 
Posesi6n 

cantidad· en 
inventario · 
promedio· · 

X costo anual de te 
ner en existencia 
una.unidad en in­
ventario 

s 

o sea : ,.Q X 'c1.·.· COSTos·•nE·POSESION 

2 ., ' ,·;;::~+f,: ' "' 
representa· ios:'rE!queri'!1~e,~i:.?c~(¡inuales de 
las unidades' '''·' : .. ~ .. "··':i1•; '/.·!; '.:·: 

-"'.-;:::;;.:ff. 

repre,senta._el co~~ól'd~'.~1}.~!'.dtdo:; 
Los costos anuáles'·áa'•pedidÓs,• se oh.tienen 

R 

de la siguiente relaci6n' : '· : ' . 

No. pedidos Anuales X costo.,,de: ~olo 
caci6n de pe-= 
d'idos ·. por un 
pedido 

• Costos 
totales 
·de 
pedidós 

o sea: R X S 
Q 

Costos Anuales de Pedidos 
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Ahora comparando los dos c·ostos 

C ·I • R .. S 
-Q-,-

De lo que obfenemos 

Q··v.2RS . . e 1 

Que és la fórmula de obtención de la cantidad 
óptima de unidades por pedido. 

En'. igual forma, será importante conocer 

cual es el número óptimo de pedidos .al afio, 
para lo cual, se empleará la fórmula : 

Donde 

N es el número óptimo de pedidos. al afio 
A es el· costo total de 'consumo· anual 

S es el costo de i.n1;pedido 
¡· es el costo de.pose~ión, expresádo en 

porciento' del valor .. del inventario 

promedio. 

Los costos totales cargados 111 inventario 

se obtienen de : 

Tot. pesos X invent. prom; ·X costo' de • costos tot. 
por pedido en uso constante posesión ·cargados al 

inventario 

o sea: 

A X 1 X 
Ñ 2 

y el costo anual 
tiene de : 
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No. de pedidos ·x.costo de un 
pedido 

costo anual de 
los pedidos 

O sea : 
N X S = NS• 

Al campar.ar de nuevo los .costos, tendremos . , 

A I ·N S 
-z-N- _ . . P ·::" 

De 1o que;obtenf!mos 

N = VH., 
Que és la -f6rÍnula original para e1 cálculo 

6ptimo de pedidos a1 afio. 

Todas éstas operaciones, permitirán a la 
empresa el formular una adecuada planeaci6n 

y control de sus inventarios y se aplican 

tanto para los inventarios de piso, como pa­
ra los del departamento de refacciones, aun­
que son en éste último, en el que mayor con­

trol deberá tenerse, debido a la complejidad 
y cantidad de piezas que se requieren para 

su eficiente operación. 
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::::~:!i:t{:~i.f f.;.~.l •.. f.';~1ií~l1~~~:=:~~::::~~::;:; . 
,-,.: ,. ·,;·i/~{0~::; ~".'-~·. 

~ ,· .---, ·; 

Suponga~~~' quÉi;sEi:~eqÜf~'l"e .tener· un inventario pro­

medio de btijía~'pa'l°~'lllot~cicleta de acuerdo a lo s.,! 
guiente··._: :·<~ .·:::·,. , ._r. 

Requerimie~ioi~~¡l. 
Costos de Posesi6n: 

.s,ooo bujías 

Costo Unitario $120.00 pieza 
Supondremos un porcentaje de 
inflaci6n anual del 42 % para 

el inventario promedio valori­
zado. 

Costo de Pedido : $1,000.00 

NUM PED NUM PZAS INVENT ero DE ero DE TOTAL 

AL ARO POR PEDIDO PRCJ.IEDIO POSESION PEDIDO ANUAL 

2 2500 1250 63,000.00 2,000.00 65,000.00 
6 833 416 20,966.00 6,000.00 26,966.00 
8 625 312 15,724.00 8,000.00 23,724.00 

12 416 208 l0;483.00 12,000.00 22,483.00 
16 312 156 7,862.00 16,000.00 23,862.00 
20 250 125 6,300.00 20,000.00 26,300.00 
24 208 104 !>,4!41.00 24,000.00 29,241.00 

Puede observarse según el cuadro anterior,que la can­
tidad de pedidos que nos proporciona el costo anua·l -­
más bajo es de 12 pedidos de 416 unidades cada uno;sin 

embargo,el empleo de los cálculos sugeridos,nos dará -
una apreciaci6n más precisa y clara del lote 6ptimo de 

compra y del número econ6mico de pedidos como sigue : 
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De acuerdo a las formulas sugeridas 

Donde : 

R es el 
s es el 

2 R S 
e 1 

requerimiento anual a 5000 buj !ás 
costo de pedido a $1,000~00 

e es el costo unitario - $120 ;oo .por bujía 
es el interes calculado ·• 42 % 

Sustituyendo : 

Q=,/, 2 (5000); (lOOO) 
y 120 .t~,42) 

Resolviendo 
'Q= 445:;4·3~:.~ni~adé~ 

:· ... ::' 
~-· ·'~~> 

Ahora sustituyendo 1,.'' •Q-~'.~.~ ell;las····fo,rmulas 
de Posesi6n y;c~'st~·~/i\iií.i'~l~s;;.t:eriemos : 

-· • · •. ;·:'~';~:-~c.::-·:··., •--·- ', :. >,- T ,,. '•' • 

445;43 Cl2QS:~'éj~~')•;a: SQQQ (1000) 

de Costos 

2 _\ ·;,¡,,_ ·' - ;'445.43 
' '. ~ ': 

Resol vÍend~: ::. • 

':Jiif24%~·"' 11225.10 

Y Cerraiid~'!i\~~;I~il~;~i,i1 /z2s 

La suma cie,io~\d~~ c~s~,o~,· ~ s;a 22 ,449. 66 es el cos-

~~d:!n!:ºa~::~:'Jo)'l~rtr::t!~i::~: ~antidad 6ptima de pe-

Formula·que'se emplearli para ·determinar el número 6p­
timo de'pedÍ.d~sy co~p~obarli lo anterior. 
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Donde : 

A es el costo anual de la mercancía, o sea: R C 

A • 5000 (120) 

es er 1nterás calculado • 42 % 

S es el costo por pedido • $1~000.00 

Sustituyendo 

Resolviendo 
N• 11. 22 

Lo cual indica 9ue. el n~mero 6ptirno de pedidos es de 
11.22 que.deberan'réalizarse cada 32.5 días,por 445 -
piezas:cada uno, lo que minimiza nuestros costos •. 

Est·~ ejemplo ;demuestra con claridad la importancia 

que debe darse al control de inventarios ya que los 
beneficios,que se obtienen con su aplicaci6n,minimi­

zan los costos de la empresa. 

Por 6stas razones ,el departamento de refacciones de­

berá implementar toda herramienta que le permita rea­

lizar sus objetivos en la forma más econ6mica posible • 

.-~~~~~~~~~-------r 
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. . . 

El desarrollo de· sus funciones y el. proc~ 

so que 6sta:s deberán seguir s'.e detálla a co_!! 
tinuaci6n : 

- . . . . ' 

l] Ventas a Clie:ntes ;(in~yoreo 6 ·menudeo) 
2) Venta~ a 6rd~ne's, d;; se'rvi~i.; 6>ta11er 

.. :y.'-: .. ::\;;·:'··>·->'·,~:.:. ' 
1) Las ventas a clientes·se>desa;rollan de 
la sigUieri~e'manera~ 

El cliente que requiere lá pieza·~e pre~ 
senta con el empicado de niostrad.or, y.soli­
cit_a la pieza. 

El empleado de mostrador procederá a lo­
calizar en el manUal de partes, el tipo de 
pieza de que se trata, y buscará su locali­
zaci6n en las.tarjetas correspondientes con­
sultando el folio de la pieza/a fin de co­
nocer el anaquel y casillero en que se en­
cuentra la pieza. 

Una vez localizada la pieza, deberá ve­
rificar si hay en existencia de la misma 
(esta podrá verificarse también en la tarj~ 
ta) y en caso de haber existencia, deberá 
mostrar al cliente la pieza, mencionando su 
precio. 

El cliente decidirá entonces si desea a~ 
quirir la pieza y en caso afirmativo, el e!!!_ 
pleado elaborará la factura correspondiente, 
entregando al cliente la copia de la misma. 

El cliente deberá liquidar el importe co­

rrespondiente en la caja, y entregar al em­
pleado de refacciones el comprobante de pa­
go recibido en la caja. 
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El empleado recogerá tal comprobante del 
cliente, a quien le entregará la mercancía, 
la factura original y la 6rden de salida, 
la cual deberá entregar al encargado de se­
guridad, quien verificará que la mercancía 
que saldrá corresponde con la mencionada en 
la factura. 

Si el cliente decide n6 comprar la mer­
cancía, el empleado deberá colocarla nueva­
mente en el anaquel correspondiente, dando 
así fin al proceso. 

Cuando no se ~enga en existencia la pie­
za solicitada por el cliente,el empleado d~ 
berá preguntar si desea que la pieza solicl 
tada sea pedida a la fábrica, mencionando a 
la vez, el precio de dicha pieza. 

En caso de no aceptar el ofrecimiento, el 
proceso terminará. 

Si el cliente decide que sí desea que la 
empresa pida la pieza que solicita al fabrl 
cante, el empleado deberá recabar el nombre, 
direcci6n y teléfono del cliente, anotando 
a su vez, la pieza solicitada por el mismo. 

Posteriormente, el empleado deberá elabo­
rar el pedido de la pieza al fabricante, co~ 
sultando para tal efecto a la gerencia de 
ventas, a fin de solicitar su autorizaci6n. 

El pedido al fabricante podrá ser por te­
léfono 6 por escrito, dependiendo del caso y 
urgencia con que se requiera dicha pieza. 

Una vez recibido el pedido, el empleado 

deberá avisar telef6nicamente al cliente, que 
su pedido ha llegado. El cliente tendrá 72 
horas para reclamar su pedido en la empresa, 
en cuyo caso, el proceso regresará al inicio, 
pero en ésta ocasi6n, el cliente deberá men-
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cionar que su pedido ha.sido .recibido, lo 
cual se verificará en la libret'a qiie para 

tal efecto deberá llevar el. empleado dé" 

refacciones. 

2] Ventas para 6rdenes de s,erv~cio. : 

De acuerdo a lo presupuestado· po.r el j.!!_ 

fe de taller, solicitará al jefe de refac­
ciones las piezas requeridas. 

El jefe de refacciones entregará dichas 

piezas al jefe de taller, anotando en la o~ 
den de trabajo, el número de piezas, folio 
y verificaci6n de precio que corresponda, 

para que al entregar el vehículo, éstas S.!!_ . 

an facturadas al cliente, y descargadas 

del inventario contra la facturaci6n corre~ 
pendiente. 

En caso de no haber existencia de las 
piezas requeridas, el proceso deberá seguir 

el procedimiento correspondiente. 
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1) VENTÁS DE 
REFACCIONES 
A CLIENTES 
(l(AYOREO Y 

MENUDEO) 

FIN 

CLIENTE REQUIERE 
REFACCION 

EMPLEADO 8USCA EN llANUAL DE PARTES 
Y TARJETA. LOCALIZA PEZA Y PRECIO 

NO 

EMPLEADO OFRECE A 
CUOffE PEDIR PIEZA 
A "'8RICA Y TIEMPO 
ENTllE8A. 

DIPIAADO RECIK RIC• PElllDO Y 
ca• 11CIMTE y AYIM A CLllln'a 
DITRUA lllPCANCIA 
Y M..IDA 

CLI~ ENTREU 
SAUM A SE*JlllDAD -!DAD REVISA 

CLIENTE 80UCITA 
PIEZA DE PEDIDO 
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2) VENTAS DE 
REFACCIONES 
PARA TALLER 

J!FE DE TALLER 90LICITA 
LAS ..,.ACCIONES SE81M11 
LA ON>EN DE TRABAJO 
DE TALLER 

REMCCIONES BUSCA EN 
EL MANUAL DE PARTES 
Y TAR~ Y LOCALIZA 
LA PIEZA 

ENTRE8A A TALLER 
ANOTA EN OllDSN DE 
TRA&WO ( P'OLIO Y 
PRECIO) 

REPORTA A HAENCIA 

ELABORA PEDIDO 
A l"AMICA 

LLEMDO EL PSDIDO 
DTMeA A •P'E 
DE W.&.mt Y ANOTA 
IDt OlllDEN DE 
TltA8AolO 

DE YENTA8 --~~~--1 

FIN 
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IV c.- 4) Departamento de Servicio: 

El departamento de Servicio es el respo!!_ 
sable de preparar, revisar Y. reparar lo·s v~ 
hículos nuevos y/o usados, como corresponda 
a cada caso. 

En el caso de revisiones y reparaciones­
de productos nuevos o de productos que se -
encuentren en garantía, éste taller no gen~ 
rará ingreso alguno¡ y en el caso de motoc! 
cletas que sean llevadas para reparaci6n ó-. 
servicio fuera del período o especificacio­
nes de la garantía, el taller será una fue!!. 
te de ingresos de la empresa. 

Este departamento, constituye uno de los 
respaldos elementales que debe tener toda -
empresa distribuidora de motocicletas, ya -
que permite garantizar al probable cliente­
la vida útil del vehículo que está por ad-­
quirir, ~s~ como asegurar la continuidad en 
el mantenimiento preventivo o correctivo c~ 
mo corresponda. 

Este· departamento, deberá estar en comu­
nicaci6n perm.anente con el departamento de­
vent'as; · a" fin de coordinar en forma organi­
zada las:. laboi:es· de servicio y reparaci6n -
de,.los vehículos. 

Deberá contar: con un mínimo de un jefe -
de taller y.:un'.ayudante. · 

En éstef~aso, el jefe de taller será el­
propio mec~nico especializado. 
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Si.· la .empresa. cuenta con mayor espacio 
y recursos "para ·destinar a éste uso, será 
n(3cesario. c~iitar con un mecánico y un ªY.!! 
.dante adicional;. a .•fin de poder proporci~ 
nar .se_rvicio. ·simultáneo a cuatro motoci­
cletas;' 

El: diagrama que a continuaci6n se mues 
tra', explÚ:a en forma esquemática el pro-
ceso que' se_gÚirá' el taller de servicio : 
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l'll:l"ACCIONES 
RECIBE 
SOLICITUD 
DEL. TALLER 

SALIDA DE 
REFACCIONES 
DE ACUERDO 
A OftDEH DE 

INl'ORMA A 
LA GERENCIA 

FIN 

ORDEN DE SERVICIO 
COPIA A CUENTE 
TALLER SOLICITA 
RUACCIONES O 
ACCESORIOS 

M'.VISION 
DELA 
MOTOCICLETA 

FIN 

REQtAZO DE 
SOLICITUD DE 
8ARANTIA 

PRESUPIJESl'O 
APROXIMADO 

.:1: 10-. 

FIRMA DE 
ACEPTACION 

TALLER ltt:CIBE REl"ACCIONES 
Y REMRA MOTOCICLETA 

REVISION DE L.A 
REMRACION 

CLIENTE RECIBE 
MOTOCICLETA 

FI• 

TALLER RECO.IE 
ORDEN DE TRABAJO 

AflCHIVO 

l"IN 
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De acuerdo a éste diagrama; el proceso 
es el siguiente: : 

El. el ient.e q:Ue r~qÜÍer:; el, servidio, -
deberá presentarse, con u~ ;epr;;~ent.ante de ve.!!_ 

·.· •·. ·. '" ... ' : ' ' . ) 
tas, a quien . le: s~l id tar~ .t.~l,;t.,servicio.: 

. El . fepres·~ri'fíl¡{t~: ~~:·~~~~;¡¡~{ d¡,i~rá est!!_ 

blecer 'y: compr~ba·r; si•'el. servició!sóÜÍ::Í.tado-' 
corresponde.: a·· 'lí're\entreg~ ;: ·~ar'a~t!a •. 6 · · blen . a­
una reparaci6n 6 ser~ici~(especÍÚco 'para man­
tenimiento, p~ev,~nti;;ó ~ ;~~~réc't':i.~o ·. 

··:·:.'-­
. :;_:, ·' ~-" ~ : .:. 

1) En caso de' tratarse:.de'un servicio de 
garaii'ú~ ('di,b'erá ;e~iflcai,' la vlgen"­
cia y' ~ondicion.¿s de laimism~, así co 

'mo los ·t~rminos'·y cÓnd:icici~es de Ía : 
p6liza ~~rr~sponÚerite~ · · · 

o~~º c~lllJ>1i;·con dlchos requis:i-­
tos, se procederá il dar al vl'.híc~lo -
el trato de. un v~h~~ulo · q'ue .,requiere­
servicio ·de mantenimiento ·correctivo. 

En caso de cumplir con fos requls.!, 
tos de garant~a, el jefe de til.ller d~ 
berá llenar la ?rden de taller y en­
tregar copia de la misma al cliente,­
de quien recabará 'su' firma de acepta-
ci6n. , · 

Posteriormente, el jefe del taller 
procederá.a la reparaci?n del vehícu­
lo, asignádo· P.ara tal efecto dicho v~ 
hícu.lo '.ª·otro mecánico, o bien, con -
ayuda: de lÓs sub~~dinados del taller­
ª su cargo; 
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En las ocasiones que se requieran 
r~puestos, el jefe de taller deberá­
solicitarlos al departamento de re-­
facciones, quien deberá anotar en la 
orden correspondiente, el tipo, de 
pieza o piezas de que se trata, y 
que en ese momento entregará al jefe 
de taller, reportando tal salida a -
su vez al departamento de ventas, a~ 
fin de que 6ste realice los procedi 
mientas que correspondan, en cuyo c~ 
so reclamará las piezas defectuosas; 
al fabricante, solicitando su reposi 
ci6n o bien, para descargarlas del -
inventario de refacciones, mediante­
el amparo del número de orden de tr~ 
bajo o factura correspondiente. 

correspondiente' y pre~entar~;) 
cliente para 'su aproba~i?n•::: 

Si .6ste no es. aprobildo/, el .cHen­
te deb~rá retirar s~ vehíc,uio'fque~ 
dará baj~ su propio j1Ú~i.~~.'ccisto y­
rie~go, la reparaci~n 'del:'.~ismo. 

Si el presupu~st:ci· es aprobado, el 
cliente deber~ firmar de aceptado eE 
la orden de taller, y recibirá una -
copia de la misma, a fin de comprobar 
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la recepci6n y aceptllci6n de los té,!: 
minos y condiciones que dicho forma­
to contenga. 

Posteriormente, el jefe de taller 
procederá a efectuar la reparaci6n 

del vehículo, respetando el orden pr~ 
gresivo de las 6rdenes de taller, y 

solicitará en su caso,los repuestos 
necesarios al departamento de refac­
ciones, como en el caso anteriormen­
te mencionado. 

3] En todos los casos en que se efe_ctúen 
reparaciones a los vehículos,deberá 
verificarse, que éstos estén bien ter 
minados y en su caso, debe~án .corre--
girse las fallas que sean notadas du­
rante la revisión. Una vez revisada 
la reparaci6n, el jefe de taller deb~ 
rá avisar al cliente que su vehículo 
se encuentra debidamente reparado. 

4] El cliente deberá presentar al jefe 
de taller la copia de la 6rden de re­
paraci6n que le fué entregada al re­
cibir su vehículo. El propio jefe 
del taller, deberá detallar el impO,!: 
te de la reparaci6n, y elaborar en 
conjunción con el departamento de re­
facciones, la factura correspondiente 

la cual deberá ser liquidada en su t~ 
tali.dad por el cliente • 

. El cliente deberá mostrar su com-
probante jefe de taller, 
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quien entregará el.vehículo al cliente. 

5) En caso de existir reclarnaci6n alguna-­
por parte del cliente, ésta se ajustará 
al procedimiento de garantía mencionado 
en el punto núnero (1) del Departamento 
de Servicio. 

Quedará bajo la responsabilidad del 
jefe de taller, el inventario de herra­
mienta que contenga el taller, así cano 
su cuidado y mantenimiento, del cual - -
reportará cualquier ananalía al gerente 
de la empresa. 
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CONCLUSIONES 

Cano se ha apreciado en el desarrollo del presente trabajo, la -
Ingeniería Industrial aplicada a las empresas distribuidoras de­
Motocicletas proporciona grandes beneficios, ya que pennite re-­
ducir los costos y gastos de los departmnentos que las confor--­
man y adicionalmente ofrece técnicas para el mejor aprovechamie.!! 
to de los espacios, los sistemas de administraci6n e inventarios 
las labores de un taller de servicio y en general es aplicable a 
todas las funciones de una empresa de éstas características. 

Dichas posibilidades de aplicaci6n pueden emplarse en cualquier­
empresa comercializadora pues son tan variadas cano se quiera y­
de hecho constituyen una necesidad para las mismas pues sus ben~ 
ficios proporcionan mayor eficiencia a menor costo. 

Es especialmente en épocas inflacionarias como la actual en las­
que debe cuidarse el capital de las empresas así como la Iíqui-­
dez de las mismas, constituyendo la ingeniería industrial, una-­
importante herramienta en éste sentido y específicmnente en éste 
tipo de empresa donde su aplicaci6n se transforma en importantes 
beneficios e incrementos de rentabilidad. 

Hemos aplicado en forma general la ingeniería industrial en los­
aspectos más :i.nl)ortantes de las empresas distribuidoras de moto­
cicletas, intentando no menospreciar otras actividades que son- -
susceptibles a las aplicaciones de la misma en estás empresas. 
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Primeramente se ha descrito la gmna de motocicletas·que actual­
mente pueden adquirirse o comercializarse en nuestro país así 
como las perspectivas que ofrecen tales vehículos, intentando -
con ésto que el lector haya captado la aplicaci6n que se dá a -
las motocicletas y su variedad de usos así como sus posibilida-­
des en México. 

En segundo ténnino podemos concluir que en la actualidad es ~ 
sible adquirir o comercializar motocicletas de importaci6n en -
IUJestro país, salvo casos especiales que nonnalmente se refieren 
a usos policiacos para los cuales no existe a6n un vehículo fa-­
bricado en México que pueda sustituir a las motocicletas de im-­

portaci6n para esté tipo de usos. 

Cano se ha apreciado existe un gran mercado cautivo de motocicl~ 
tas en México y aunque los precios se incrementan constantemente 
por la crísis econánica en relaci6n con los actuales precios de­
los autan6viles el rnanimiento preventivo y correctivo que en to­
do caso es un argunento importante a considerar en la adquisi--­
ci6n de un vehículo hace· que la motocicleta resulte ser a6n un-­
vehículo sumamente econ6mico. 

En tercer plano se han planteado algunas sugerencias que permiti 
rán al interesado conocer si está en posibilidades de ingresar a 
los comercios del ramo así como ideas y aplicaciones de la inge­
niería industrial en relaci6n a la distribuci6n interior de un -
local " TIPO " de diversas proporciones que establecen patrones­
º ejemplos específicos que es necesario adecuar y exigir a los -

actuales y futuros comerciantes del ramo a fin de --------------
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estandarizar el comercio de motocicletas y lograr una plena 
identificaci6n del giro. 

El cuarto aspecto, considera el establecimiento del sistema real 
de operaci6n y selecci6n de distribuidores a través de las 
políticas y lineamientos actuales que el fabricante utiliza para 
detenninar el tipo, calidad y cantidad de distribuidores que me 
jor convienen a sus intereses. 

En Último ténnino se ha descrito la organizaci6n que las empre-­
sas distribuidoras de motocicletas deberán observar para lograr­
un desempeño equilibrado en su operaci6n así como la descripci6n 
de los procedimientos que cada departamento debe seguir con la -
finalidad de establecer un mínimo de políticas que finalmente -
tienen como objetivo la obtenci6n de beneficios para la empresa 
y mejor calidad de servicios al consumidor. 

Lo expuesto en el desarrollo del presente trabajo no constituye 
la Wtica opci6n para estas empresas, sin embargo se basa en la -
experiencia de una empresa con más de 70 años en el ramo de mot.!?. 
cicletas y se apega a hechos y procedimientos reales de opcra--­
ci6n que se consideran de suma importancia para las empresas del 
ramo y cuyo objetivo en cualquier caso es dejar constancia de la 
preocupaci6n existente en ésta empresa por mejorar la calidad de 
los productos y servicios que actualmente comercializa, esperan­
do que el presente documento pueda ser de utilidad a aquellas 
empresas del ramo que deseen apreciar en forma distinta la la-­
bor que actualmente realizan con el fin de dignificar las actua­
les redes de distribuci6n de motocicletas y ofrecer al consumi-­
dor una U11Cior opci6n de compra y una verdadera garantía por el­
vehículo que adquiere. 
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