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INTRODUCCION

Uno. de los vehiculos que siempre ha llamado la aten
cibén desde sus primeras formas hastg 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 51do obJeto de -
los mis.diversos comentarios, pero 51empre emoc1onand0"”
y 1llamando 1la atenc16n de los que no poseen éste tlpo '
de vehiculos. :

Por "sus pecullares caracterist
transporte, as{ como: ‘por ‘1as’. emoc ones que produce so-
bre: el conductor, la motoczcleta ha sid 51empre y. serd
un atractivo.y un reto para ‘el” hombre. .

La: perspectiva futura de. éste vehiculo en: Méxlco,"
_‘parece ser cada vez més halagadora,.yé que ‘proporciona

al usuario : agilidad, libertad, rapidez, economia de
;combustlble y en su mantenimiento, ademis de la emocibn
'y.satisfaccién de tripular uno de éstos vehfculos; Es-
tos son algunos de los elementos esenciales de los ve-
hiculos que deberén emplearse en paises y ciudades que
contengan grandes concentraciones demogréificas, tal co-
mo es el caso de la ciudad de México y como se ha de-
mostrado en otros continentes. R

Son especialmente éste tipo de ciudades las que por
sus insuficientes vias de comunicacién, 'y sus carencias
y deficiencias en los servicios de transportéci6h masi-
va, requieren de vehiculos econémicos, compactos 'y efi-
.cientes que permitan al usuario trasladarse ‘con _mayor
eficacia y facilidad a su destlno.

La motocicleta representa una de las alternatlvas
mis acertadas para soluC1onar éste problema, ya que re-
basa los requisitds antes mencionados con probada efi-
ciencia. en ciudades con caracterfsticas similares a la
ciudad. de México; .Tal es el caso de: Japén, Holanda,

'cas como vehiculo de
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fBélgica,,Aléﬁénia, Nueva York, Brasil,}Argen;ina;‘vénekf
zuela, y tantas otras ciudades y paises que han-encon-:
trado y. fomentado el uso de éstos eficientisimOS'vehi-a’
culos como-solucién.a sus problemas de vialidad. "’ .
Estos 1logros se han conseguido,. grac1as al constan-ﬁ g
te't apoyo de las autoridades de: trén51to yovi alldad de
las, grandes urbes, asi como. por la educacién v1al 'y elv
.respeto ciudadano inculcado a sus habitantes a’l través
de:los: medios ‘de comunicacién masiva- y 1a’ educac16n ‘es-
colar en referenc1a a la problemétlca v1a1 de éstas c;u.
dades que como la nuestra, requieren soluc1onar éste
:grave problema medlante la constante supervls16n de:-los
programas de“educacibén y proteccién vial.
: Sln duda alguna, la aplicacién y superv1516n de és-
‘Etos programas en nuestra gran ciudad y en todas las’
otras de 1la Repfiblica Mexicana serén un gran apoyo para
fomentar el uso de la motocicleta. 2 el
Es ‘por “ésta -razén, que ahora més que- nunca debe con-
151derarse ésta alternativa y ap11carse en' las grandes
: c1udades de nuestra RepGblica, lo que rep senta s1n
duda alguna un panorama futuro muy halagado para éste
tipo. de vehfculos.
' 'E1 presente trabajo pretende establece
. cién de 1la Ingenieria Industrlal en
cletas y, en lo particular, -en el ma
aquellas empresas dedicadas a 1a cor erc1allzac16n dek

una;aplica-'

las mismas. : :

Los planteamientos presentados en éste trabaJo, es-
tédn basados en experiencias de’ traba;o adquirzdas -en una
empresa dedicada a la comerc1al;zac16n de. motoc1c1etas
que ha venido operando en México desde 1914, Ly los datos
y estadisticas presentados en el presente, ‘se’basan en
informaciones directas de ésta empresa y de fabrlcantes'
nacionales y extranjeros de motocicletas, asi como de
otros distribuidores establecidos en México.
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... 'Este trabajo pretende ser el primer documento quef
" trate los aspectos més importantes que debe observér%
una empresa dedicada a la comercializacién de motoci-
cletas, aplicando la Ingenierfa Industr1a1, ademés en

. la e1aborac16n de un manual de operacién, consideran-

. do"los requerimientos y necesidades que &sto implica.

" En primer término, el temario a tratar establece-
"genéficaménte la situacién y posibilidades de la moto
citleta como vehfculo de transportacién y el benefi--:
cio que ésto implica para las ciudades con problemas~
de transportac16n y vialidad. : S

En segundo término, se presentari la s1tuac16n
del mercado, las relaciones de costos y praczos‘d mo‘»v

‘cuadamente. Se expondré algunas p01£t1c
c16n Yy venta, recalcnndo la 1mportancia

.1os modelos dlstlntos de motoc1c1etaSj
‘se analizan los departamentos. que ‘inte

tablecer un marco comparatlvo b4 de referencia par 1a'f
instalacién, operacién y manejo de: 6ste t1po de empre

» Sas.
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Siendo 1la Ingenleria Industr1a1 el conJunto de proce
dimientos y actividades que emplean‘ia tecnologfa’ para
lograr el méximo. aprovechamiento en‘la‘transformac16n,
modificacién 6 cambio de un producto;:y cdnsiderando
que en México los talleres y empresas distribuidoras de
motocicletas operan a nivel empirico, proponemos la in-
tervencién de la Ingenierfa Industrial en éste tipo de
empresas, con la finalidad de incrementar su rendxmlen-
to y eficiencia, y disminuir sus costos.
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! ‘ ' : TEMA I SR
: ' PERSPECTIVAS DR LA MOTOCICLETA EN MEXICO

I a.- Clasificacién de. las Motoc1c1
No existe una c1851f1c&¢16n e

ta, las motocicletas;pue
cién a las siguiéntes‘cpn i

1) De acuerdo al uso para el
consideran: ;

a) Motocicletas para transportac16n : .

b) Motocicletas para; recreac16n o”propésltos

mGltiples. 5 ‘s
. €) Motocicletas para competencia;fj
2) De acuerdo a sus caracterist1cas Técnlcas.

a) Motocicletas con motor de dos tlempos

b) Motocicletas con motor de cuatro tlempos
3) De acuerdo a su capacidad 6 cilindrada‘1‘=A4
“oa) Mbtocicletas de- pequefia - c111ndrada :

. . 49,2200 c.c.
.. b) Motocicletas de mediana C111ndrada e
(AR i201'a 549 c.c. ;
é).Mdtociqletas'de gran c;lindrada'
: 277 "550 a 1000 c.c.-
.d),Super motocicletas

’ 1001 a 1340 c.c. -

Como punto de partida para poder comprender-
ésta clasificaciﬁn, y aplicando el punto de vis
ta de Ingenierfa del vehiculo, es importante -~
distinguir la diferencia entre el motor de dos-
tiempos y el de cuatro tiempos, ya que ésta, -
por s; misma, nos permite establecer un marco -
de referencia que nos permita comprender ésta -
clasificacién.

e deStindn.-

B
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Las diferencias bdsicas entre el ﬁatGEHde'doé

y de cuatro tiempos se explicarén desde el: punto-
de vista elemental, ya que se pretende que’ e1 lec

‘tor capte éstas diferencias sin nece51dad de” te--
ner conocxmlentos técnlcos especiflcos. TS .

Motor de Cuatro Tiempos:

Este tipo'; de motor reallza un c1clo completo-

en cuatro tlempos, y sele conoce tamblén como el
ciclo Otto-de gasollna, en: el: que la’ energia calo
'riflca produczda por 1a combust16n de la mezcla -

'se transforma ‘en fuerza motriz,. por la acc16n de-

los plstones, bielas y el c1g0eﬁal del motor. En-
el ciclo de cuatro tiempos, 1a producc16n de ener
gia tiene 1ugar solamente en.uno de los cuatro -
t1empos. :

de dos tlempos, que 10 hace en

i7ﬁ

Mlentras el cigﬂeﬂal des;rlbe una’ vielta com-‘
admisién) y. Vuelve ‘a-
la s;gu1ente vuelta’ =




Las siguientes ilustraciones muestran la ope-
racién bfsica del Motor de Cuatro Tiempos.

1 2
ADMISION COMPRESION

4 3
ESCAPE FUERZA

TESIS COR
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Motor de Dos’Tiempr:

" En éste t1po de motor, el c1clo de accién com-
pleto, es decir : i
escape, se real

»'tlempos y que cada
vuelta ‘de c1gﬂeﬁal

El motor de dos tlempos no emplea vdlvulas de
‘admisién 6. escape, sino "puertosT 6 Ypasajes de
transferencia' que né son mis que simples abertu
ras en las paredes del cilindro.

Por consiguiente, cuando entra mezcla de com-
bustible al cilindro en su carrera de admisién,
los gases quemados deben salir del cilindro al
mismo tiempo. Esta accién se llama "barrido' y es
tipica del motor de dos tiempos. En este sénq;l
do puede decirse que la accién reciproca del pis-
t6n y el cigleiial, forman una bomba de barrido,
produciendo en el carter también, una pre516n de
barrido.

La ilustracién que a continuacién se muestra,
ejemplifica la operacién bédsica de un motor de
dos tiempos. -

o
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MOTOR DE DOS TIEMPOS

ADMISION-COMPRESION

FUERZA-ESCAPE

CAMARA DE
COMBUSTION
BOCA DE PASAJE DE

ESCAPE TRANSFERENCIA

*10*
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DOS FORMAS DE ADMISION DE GASOLINA EN UN MOTOR DE DOS TIEMPOS

" VALVULA DE DISCO GIRATORIO

tllﬁ
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{-_Motoéicletd§,

Precisamente por

que ‘se débérﬁn’@esﬁiﬁéf,

erdo a sg'Uso:'

dffeféﬁcia“del uso para el
as motocicletas requie-

ren, al ‘igual queflszAhﬁoﬁéviles:é,bicic;etas;de
especificdcibnes_iéﬁﬁiéas:éspeciales, distintivas .
6 caracteristicas,%acdrdes al tipo de uso paraiel
cual se han de destinar; "Asf{ pues, analizaremos
algunos componéhtes que distinguen tfpiqémeﬁfe,a'~

las motocicletas, en usos diferentes!

Llantas : Debido a la diversidad de superficies’
con las que las llantas de un véhfcﬁib’puéden te
ner contacto, y considerando que’ los ‘usos a‘que

se destinarén los vehfculos serén 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

*12ﬁ
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LLANTA DE TACOS PARA CAMPO
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Susgensién' En igual forma queflas llnntas,‘
suspensién que emplea una motoc1c1eta ‘deb‘r

cleta depende, en granw
res . que posea. 3 :

Para tefiéndé"liséh’comon‘ ! v
pav1mento 6 concreto en: alta veloc1da e’recomienda-
el uso de amort1guadores con resortes muy. ig'dbs (fig
1 y 4), ésto permite que la motoc1c1et a alias veloc1

‘dades, recupere rédpidamente su estab111dad a encon---
trar una imperfeccién en el terreno, ptoporc1onando -
asf, mayor seguridad al conductor. Este tipo de suspen
§i6n, aunque con resortes mids suaves, se emplea en mo-
tocicletas de transportacién (fig.2), no empleandose -
1a dureza de los amortiguadores de carreras, ya que Pa
ra transportacién se¢ considera que las motocicletas pra
sardn por mayor nGmero de imperfecciones, por lo que -
se requiere de mayor tolerancia a fin de cuidar que -
los rifiones del usuario no res1entan las 1mperfecc1o--
nes del pavimento. En igual forma, ‘ésto permxte que -
las vibraciones no se transmitan al’. cuadro y soportes-
del motor, evitando con ésto, que se altere la estab:-,
lidad de manejo y el balanceo del vehiculo h ¢

Bajo el mismo crlterlo,:
de usarse en pav1mentos 1rreg;1a“es ben de .tener @ -
suspensiones sumamente suayes“ ue t leren las imper--
fecciones del terreno y»ndrmalhen éste,tlpo de moto
cicletas emplean resortes largos con amortiguadores de
aire que permiten una répida retqperacién de la suspen
sién, pues estas unidadeé‘dirqulan en barrancos, mon--
tes, rios bajos y terrenos similares, qué requieren -
gran habilidad del conductor y répida recuperacién de-
la suspensién para mantener su estabilidad, aunque si-
multéneamente, mayor suavidad (Fig. 3)

£14*




AMORTIGUADOR PARA CAMPO
o Fig. 3
13 (..‘:'Iﬁ“ :‘

———

v

Fig. 2

AMORTIGUADORES PARA CALLE

AMORTIGUADORES PARA ALTA VELOCIDAD
Fig. 1

*15% ! ) TESIS CON R ]
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AMORTIGUADOR DE AIRE PARA CARRETERA

Fig. 4
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A continuacién.se muestra el comportémiento ‘de'la sus-
pensién trasera de una motocicleta-de.1100 cic..

Caracteristica del .res_prte:

Q! inrlﬁ,OMm
orgt
010

0 CARRERA _ 85 mm

4 . .
—28,5 g Carrera - - g

t17;



Escapes : Para usos' de tr'a'ns'ppr;acién', se reﬁuiere
cumplir con las reglamentaciones o’fii:iale‘s" 'réspecto a -
contaminacién del aire por: gases; esto contribuye ‘adi--
cionalmente, a ahorrar combustlble y: dismlnulr el ‘ruido’
Este. r1po de unldades emplean escapes con s:.lenc:.adores

hyor cant:.dad de ru1do y conta?“
sugetas a restncc16n alguna.- e

8.000 APM
Z 1000
CABALLAJE
. ESCAPE DE Ci\RRERAS
ESCAPE ESTANDAR

225% MAS CABALLAJE

400 l

*18&
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5000 . ' 6.000 7.000 8,000 R.P.M, l

CONTEQPEJEE% . Kawasaki Z1R

05 $x CONTRAPRESION

» LISCAPL DE CARRERAS

- { 346% MENOS CONTRAPRESION
ESCAPE ESTANDAR

25

30

ESCAPES PARA CIUDAD

ESCAPES PARA CAMPO

*19%*
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G~

ESCAPES PARA COMPETENCIA EN CAMPO

ESCAPES PARA COMPETENCIA EN PAVIMYNTO

o TESIS CON
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Luces: Direccionales : Este tipo de aditamentos pa
ra seﬁdliiaéién, permiten que los vehfculos & pea
tones situados alrededor de la trayectoria de la-
motoc1c1eta, conozcan las intenciones del conduc-
tor respecto a la direccién que éste desea tomar.

Se emplea. en unidades de transportacién y en
algunas unidades de recreacién, pero no.en motoc1 e

‘cletas de competencia, ya que para ese: ‘uso espec£~“u
1f1co, no son necesarias. . T
Las ilustraciones que a contlnuaci6n se mue
tran constituyen algunos ejemplos en los,que se :-
emplean y no se emplean direcc1onales k_“
: El diagrama’ elemental de luces en una motoc14. 
cleta es el que: :5e muestra a cont1nuac16n.'

Magnéto Rectificador

A/B Rojo

Conmutador de alumo

Interruptor de cambio de fuces

Luz de cola
Baterla

Faro {larga)

Piloto de luz larga

'21*

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN



MOTOCICLETA DE CIUDAD CON LUCES DIRECCIONALES

B ¥id




MOTOCICLETA DE CARRETERA CON LUCES DIRECCIONALES

TESIS CON
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MOTOCICLETA TIPO CROSS SIN DIRECCIONALES

*24%




Motdcicletis parafoénspbitéci6n :

Est tipo'de unldades se caracterlza por poseer
componentes proplos ‘para c1rcular en superficies -
'asféltlcas y su’ propéslto es el de’ servir como he-
rram1enta de transporte para la c1udad, algunos de
_zsus componentes caracteristlcos son: -

i Suspen51ones semi-duras, ‘luces dlreCC1onales, -
llantas con dibujo para pavimento y escapes con si
lenciadores largos.

A continuacién, se muestran cinco unidades para
transportacién, de capacidad (c.c.) diferente,

*25‘

TESIS CON
FALLA DE ORICEN




1340 c.c.

R
- N\
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A

1984 Harley-Davidson FLH Electra Glide
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| NIDIHC 3G YTIVA
NOD SISAL

MOTOCICLETA DE 1100 CC.



Y2

NO2J SISAL

| NIDNO 40 YTIv4

MOTOCICLETA DE 250 cC,



y con. motor -de cuatro tlempos,
c1ona1 exc1u51vamente con motor

‘‘que még,ggelgnte se gxplic

Las motoc1c1etaquu f rlcnn actualmente -
en el pais;: son exc1u51vamente 1as produc1das por -
Motoc1c1etas Carabela, y los modelos que actualmen-
te se- fabrlcan, -corresponden al siguiente cuadro:

“60 c.c. Moto pony
60 c.c. Chispa
60 c.c. Mérida
125 c.c. De. lujo
175 c.c. Sabre. )
200.c.c. Motocarro (considerado como .triciclo .
de carga con motor)
350 c.c. Rider. o ;

Todas éstas motocxcletas para trahsportac16n, -

de dos tlempos, s
ca de p1é R todos
"lo°de 350 c_c. son monoc11£ndr1co

Las qhidadés de impottaci6n que’éorresponderian
aulds‘modélds para transportacién, son actualmente-
imﬁosibles de conseguir en nuestro pais, debido b4-
sicamente a las polfticas que el Sector PGblico ha-

30
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fijado, en el sentido de proteger la planta pro-
ductiva Nacional, prohibiendo as{ la importacién
de motocicletas, a las que seglin su criterio, se
les considera artficulos suntuarios que no benefi
cian a la economfa Nacional.

La importancia que tiene la Ingenierfia en és-
te ramo, se considera fundamental en el desarro-
llo y aprovechamiento de tecnologia, por lo que
a continuacién se ilustran, una motocicleta con
tecnologfa avanzada y una con tecnologfa anterior,
pretendiendo comprender las diferencias técnicas
que sin duda son prueba de los m@ltiples benefi-
cios que la Ingenieria proporciona a éste medio.

MOTCCICLETA MODELO 1984 DE 349 CC.
MOTOR:2 TIEMPOS
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NOT

MOTOCICLETA MODELO 1984
DE 747 CC.

MOTOR:4 TIEMPOS
DESARROLLO TECNOLOGICO 1984.
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ESPECIFICACIONES:

LONGITUD

ANCHO

ALTURA

BASE

CLARO AL PISO:
PESO SECO
VELOCIDAD
POTENCIA

TI1PO

CILINDROS

DIAMETRO DEL PISTON
CARRERA DEL PISTON
DESPLAZAMIENTO
RADIO DE COMPRESION
CARBURADOR

FILTRO DE AIRE
ARRANQUE

SISTEMA DE LUBRIC.
CLUT

TRANSMISION

SUSP. DELANTERA

SUSP. TRASERA

FRENO DELANTERO
FRENQlTRAngolu
LLANTA DELANfERA
 LLANTA TRASERA

ENCENDIDO

CARABELA' 350cc.
205 mm.

94 cms:-
110 cms

"NO:ESPEC.
,VNO'ESPBC

145 KGS'

140 KPH
28 H.P.:
2. TIEMPOS

_1 490

KAWASAKI cpz7so
205 mm; -
740 mm-

1,260 mm-.

KG.®

KPH

1120
224
215

86 H.P.-

-4 TIEMPOS

66.0 mm:

©54,0 mm

738°c.c.

9.5:1

" MIKUNI BS34X4

'fGASOLINA Y ACEITBf‘f
NMULTIDISCO MOJADO,
4 VELOCIDADES i
'HIDRAULICA: TELES-
- COPICA.
BRAZO ‘OSCILANTE
AMORTIGUADOR AJUS
- TABLE.
EXPANSION INTERNA

EXPANSION INTERNA

POLIURBTANO

‘ELECTRICO

BOMBA 'ACEITE

‘5 VELOCIDADES
HIDRONEUMATICA
AJUSTABLE.
HIDRONEUMATICA
AJUSTABLE.

DISCO DOBLE HI
DRAULICO.

DISCO HIDRAULT
co. :
110/90V18,DUNLOP

3.50 H 18
F17, TUBELES.
3.50 H 18 130/9%0v18,DUNLOP
K427 ,TUBELES.
PLATINOS ELECTRONICO.
Q34'
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Motocicletas para Recreacién:

Este tipo de motocicletas estén dlseﬁadas con
componentes propios al uso para el.cual se des--
tinarén; estos componentes consisten en: llantas
de taco 6§ semi-taco, suspensiones suaves 6 semi-
) suaves, escapes con medio silenciador, coloca--
dos a'media altura y sprockets de mediano tamafio

1o ‘que propicia un mejor aprovechamiento de la -
potenéia"del motor, aunque simultaneamente provg
ca que el vehiculo no pueda desarrollar su méxi-.
ma velocidad.

Existe también otro tipo de motocicletas para )
recreacién, conocidas como '"ON-OFF ROAD" 6 "MUL- -
TIPURPOSE', que textualmente significan "dentro-
y fuera del camino" 6 "propfsitos mlltiples".'

Estas poseen caracterfisticas esencialmente de
unidades de recreac16n, pero poseen: ademés, faro
y calavera. Su altura es menor que para las uni-
dades para campo, y las llantas que emplean lle-
van dibujo de semi-tacos 6 medio taco,: prop:as -
para pavimento y terraceria, -su: suspen516n es se
mi suave. e "

Por lo anterlormente menc1onado, 6demos con
cluir, que éste t1po de motoc1c1etas tlenen la -
gran versat111dad de po T emplear&e en terrenos
dlversos

: .piefiiiq d §te,tipq de motocicleta puede em—r-
.plearla dentro-de la ciudad, para transportarse-
Ll *35+




y sobre superficies asf§1t1cas 6 terraceria, e igual-
kmente puede emplearla en una zona de ‘menor urbaniza--
c16n, donde la superficie con51sta en pledra, 6 bien--
en terrenos montafiosos. :

En su carécter de vehfculo recreativo exclusiva-
mente, éstas motocicletas se emplean fuera de la ciu-
dad, en el campo, donde al lado de las motocicletas -
de campo, constituyen una atractiva diversién y espar
cimiento, as{ como un magnifico deporte, que requiere
de especial destreza y habilidad del conductor, quién‘,
debe librar los obsticulos que encuentre a su paso.. A -
continuacién, se ilustran dos tipos de motociclétas -
para recreacién.

ON-QFF ROAD

'36*
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destlnan, se deman-

pués su obJetlvo es pose r en'co unto, las mejo-«,

res caracterfsticas técnicas q e permltan ganar'
una competenc1a.

Bx1sten dos’ tlpOS de motOC1c1etas‘par
tencia: para campo .y: para pista le alt veloc1-
dad.

Las motocicletas’para'tombetéhciavie /ydaﬁpo
poseen suspensién muy suave, generalmenﬁé de tipo
hidroneumdtico, motores de dos tiempos yféu“obje-
tivo es el desarrollar altas velocidades con la
méxima potencia posible, considerando el -tipo de
terreno montafioso que han de recorrer y buscandof
optimizar la relacién peso-potehéia“que p05é¢n3

Las motocicletas para competenéia en’ campo, que -
pueden adquirirse en nuestro pais 7corresponden a
los siguientes modelos: ¥

125 c.c. iplgié@:
250" e
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A continuacién se ilustra una motocicleta para

competencia en campo:
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MOTOCICLETA PARA COMPETENCIA EN CAMPO DE 250 CC



Motoc1c1etas para Competenc1a en’ PaV1mento é
‘ i para Alta Veloc1dad.

Estus unldades se caracterlzan por su motor de
alta compresxén,fsuspen516n muy rigida, 1llantas
lisas: 6 de d1buJo espec1a1 ‘escapes ab1ertos sin
511enciador, yrn6 poseen accesorlo alguno que pue

~da 1ncrementa ,su peso como ‘son: luces direccio-
nnles, faro calavera, parador ‘central 6 componen
te: alguno que no- sea estrlctamente necesario para
el.func1onam1ento mecén1co de.la misma.

Eé'as carééteriéticas, permiten mejorar al m§-
ximo -1a relacién peso-potencia en éstas motoc;cle
tas contr;buyendo asf{, a que desarrollen 1a mayor
velocldad posible. S

Desgraciadamente en nuestro pafs no se fabri-
can motocicletas de éste tipo, ya que los: mototés'
que pueden adquirirse en el mercado Nacional, n6
refinen las caracteristicas suficientes para ser
empleadas en éste tipo de competencias. :'g )

En el extranjero, 51n embargo,,exlste grén va-
riedad de motocicletas que sc-destinan.a éstos
usos, ya que sus caracteristlcas técnlcas son a-
propiadas para emplearse en competenc1as de- alta
velocidad.

A continuacién se ilustra una motocicleta:de
éste tipo de fabricacién extranjera, acompafiada
de sus caracteristicas técnicas, lo que nos per-
mite observar los grandes avances que la Ingenie-
ria ha logrado en éste ramo.
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KAWASAKI ZX600-A1 ESPECIFICACION

MOTOR ENFRIADO FOR AGUA
TIPO IXHC, 16-VALVULAS TIEMPOS CILINDROS
DESPLAZAMIENTO 592 cc.
DIAMETRO Y CARKERA 60.0X52.4 mn
RADLO CUMPRESION 11.0:1
SISIEMA ENCENDIDO TRANSISTORIZADO
; SISTEMA ARRANQUE ELECTRICO
¢ SISTEMA DE LUBRICACION LUBRICACION FORZADA
ACEITE SAE 10W40X4 3 LITROS
CARBURADOR KEIHIN CVK32X4
BUJIAS NGK DRBES
TRANSMISION VELOC IDADES
CLUTCH MULTIDISCO MOJADO
CUADRO
TIPO RECTANGULAR DOBLE CUNA
SUSPENSION DELANTERA HIDRONEUMATICA O AJUSTABLE, 140 mm
SUSPENSION TRASERA UNI-TRAK, 130 mm
LLANTAS DELANTERA 110/90 V 16
LLANTAS TRASERAS 130/90 V 16
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MOTOR  ABIERTO

KAWASAKI KZ 600 R 1985
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‘E1 Siguiehté‘chﬁdrh, sintetiza.la .informacién
de -1as motocicletas que actualmente pueden adqu1

rirse en nuestro: pais

125
125

175

200
344

125
175
250
175
490

' CARABELA

MOTO :PONY II

MOTO PONY II 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

FTX
SIX DAYS
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Ic.- Situacién'dei Vehiculo:

) ) th»los acfuales'precios de la gasolina, y to-

‘ . da vez que dfa’'a dfa aumentan los problemas de
vtransportac16n, resulta aproplado pensar. en dlfe-'

i ) rentes alternatlvas de transportac16n, que no ‘se

basen cxclusivamente en vehficulos de cuatro Tue-

das; Considerando asf a“la motocicleta, cbmo}uné‘”

opcién viable y una herramienta invaluable. f_’

T e e a1

Las motocicletas han adquirido con el'tiehpo,
caracteristicas técnlcas que las vuelven dfa a
dfa mds atractivas, ya que reducen los costos de
mantenimiento mediante el empleo de motores mis
efectivos que las convierten en vehficulos eficien
tes.

H
1

H
i
3
[

1
o
S
3l
1

B

i

E1l mencionar que las motocicletas soluc1onan'
todos los problemas de energfa 6 gastos, es flC-H‘
ticio, sin embargo, los hechos prueban que éste
vehfculo posee ciertas ventajas respecto a “los.de
cuatro ruedas, asi como a los de tracc16n humana.

En virtud de 1la grén problemética vial, la mo-
tocicleta resulta ser un vehfculo préctico y efec
tivo, por la movilidad que brinda, el bajo costo
de mantenimiento, el espacio requerido ( de 2.5
a 3 unidades por automovil), asi como por la se-
guridad y atractivo que éstas ofrecen, gracias a
la Ingenieria aplicada a éstas.

A pesar de la proyecciGn negativa que los me-
dios de comunicacién‘han‘difundido respecto a 1la
motocicleta y que ha: desv1rtuado la concepcibén
real de la misma: argumentando que es un vehiculo
peligroso (puesto que el conductor no tiene pro-
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tecc16n alguna en caso de’ 1mpacto), insegura (por

que 'posee Gnicamente dos ruedas), é inconveniente

(ya que no es apropiada para emplearse en tiempos
de 11uvié), asf como altamente riesgosa (ya que

los automovilistas en general no respetan la cir-
culacién de éstos vehiculos). Los hechos demues-
tran que gran parte de éstos '"'peligros" se deben

"a la actitud del conductor de la motocicleta,

 Perspectivas de la Motocicleth~e M

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

En conclusién podemos afirmar que la motocicle
ta por sf misma, no es un vehficulo 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. ‘ )

El1 considerar que la motocicleta pof sifmisma'
es un vehficulo peligroso, seria tanto como,aflr-‘
mar. que un automovil de carreras 6 una pzstola porl'
s{ mismas son peligrosas. : o

-

A la fecha exlste en MéXIC un:solo fabr1cante
de motocicletas, el grupo "ACER-MEX
motocicletas de la marca,Carabela

emos’, existe en
de .motocicletas
de"1la desaparicién’

nuestro pais un”défl




del fabricante de motocicletas: Islo,

: s 'quien(dejév
de fabricarlas en Diciembre de 1981, R

'deédéiénpéﬁdé d
’faéerllé démgnda, crear’'nuevos prqdhctos'
cer por: tanto; mejore
dor.: L

"“Es de espérarIQQé dentro’de. los préximos cin
co afios, empecemos a ver en nuestro pais, moto-
cicletas fabricadas con teénologia mexicana,
que permitan al consumidor Nacional adquirir u-
nidades con mejores caracter{sticas técnicas y
que satisfagan las exigencias del pGblico en
general.

Es por ésto, que las perspectivas futuras en
éste ramo para nuestro pafs, son realmente halg
gadoras ya que debido a los constantes incremeg
tos en materias primas, combustibles y mano de
obra, serd mds fécil para mayor nlmero de indi-
viduos, el adquirir una motocicleta nueva en vez
de un automovil de uso. '
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) Este t1po de motoc1c1eta‘ no “han podldo ser .
lmportadas desde. el'24’ de Marzo de 1981 debzdo
al cambio de criterio quellas autoridndes ‘de ‘1la
Secretarfa de Comercio dispusieron en el sentido
de negar los permisos de importacién para moto-
cicletas. Esta decisién de no permitir la im-
portacién de motocicletas al pafs, 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 né sblo'de'
nuestro pafs, sino del mundo entero, qu1enes ut1‘
lizan motocicletas con caracteristlcas espec1a-'
les, para usos especiflcos.v, i

Para ejemplificar éSta_éseveréci6n;uimagine;

apr




usted a un o£1c1a1 de 1a policia persiguiendo a
--un 1nfractor tripulando una motocicleta de 60cc.

Las motocicletas estén clasificadas en la ta
rifa arancelaria, bajo la fraccifén 8712 A 001,
y el criterio normativo consiste en sujetar la
importacién a permiso previo, que deberd otorgar
la Secretarfa de Comercio, y adicionalmente, los
derechos fijados por concepto de importacién,
son del 100% del valor de la motocicleta.

Estas razones sin duda alguna, son las limita
cionesvprimotdiales‘del mercado de motocicletas
importadas, ya que*si consideramos el costo a

) dlstrlbuldor en moneda extranjera al tipo del
~dfa - que r1ja en el mercado, y a éste adicionamos
‘un; 100% ‘de derechos, resulta realmente millona--
frla la: inversz6n que debe hacerse para importar-
‘una motocicleta de éste tipo.

‘Poritanto, el mercado potencial de éstas motg
‘cic1¢€§3‘“s€ reduce (salvo ventas al propio go--
bierno) ala’poblacibén que percibe un ingreso .
hehSuai' upe:ioffa diez veces el salario minimo."

) Enyla Repﬁbllca Mexlcana, son realmente pocos'
“los nﬁcleos poblac;onales qu1enes tienen el po---
fder adqu151t1vo, para hacerse prop;etarlos de ‘un
vehiculo de’ éstas caracteristicas.

Ccn el fin de demostrar que el mercado poten-
‘cial para éstos vehiculos resulta ser en extremo
pequefio, se citan a continuacién los siguientes

datos estadfsticos:
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1980
1981
1982

* Fte.

’VEHILULOS EXPORTADOS DE JAPON A MEXICO

50c.c;’ 51 125 . 126 250 : 251 450 500-1300

c.c.’ ;_ c.c. te.el c.c.
285 169 749" 7 661 . . 879
420 . 1223700016 360 599
1 99 200 ez 181

[
Japan Motor Mégazine, Dié. 1982.

De acuerdo a éstas estadfsticas, entre 1980y
1982, 1la importacién total de motocicletas fue de
4,064 unidades; Por 1o 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-
forma alguna competencia para las unidades de fa-

bricacién Nacional.

Es por ésta raién, por lo que se espera, y es
necesario, que en un futuro pr6x1mo, se vuelva a-
perm1t1r la 1mportac16n de motocxcletas.

... | TESiS CON
FALLA DE ORIGEN

TOTAL

2,043

1,618

403

4,064




II b)

Las Unidades de Fabricacién Nacional:

La empresa distribuidora de motocicletas, o
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 comerciali-
zacién de las mismas y no el determinar los cos
tos, ya que el distribuidor no tiene accéso a -
la informacién y operacién del fabricante.-
b.1.- Situacién del Mercado:

El mercado Nacional puede describirse
como inestable y de época o moda, ya que
su comportamiento es totalmente aleatorio
y depende en grin parte, de la situacién
polftica y econémica que rige en el pafis;
Por tanto, no existe una grifica definida
de su comportamiento, sin embargo, por su
modalidad, puede lograrse un acercamiento
a la realidad.

En seguida se muestra una gréfica que
ilustra el comportamiento genérico del
mercado en funcién de las ventas y el -
tiempo en que éstas se efectfian.

-
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.La Oferta y la Demanda:

‘De acuerdo al estudio de la Cémara Na-

~cional de Comercio de la Ciudad de México

de fecha Febrero de 1982, motocicletas
Carabela produjo en su mejor época 24,000
unidades; Mientras que Islo produjo en-

-tre 10 y 11,000 unidades.

Esto significa, que la produccién Na-
cional de motocicletas en su mejor afio,ha:
sido de 30,000 unidades anuales; Lo que
resulta sumamente pequefio, estimando que
en 1981 la poblacién total del pais’era

.de 69,000,000 de habitantes, y la pobla-

cién econémicamente activa de 24,000,000; -
De aquf, se desprende el que la motociclg,'
ta es un vehfculo que consumen: pequefios

_grupos y no ha alcanzado el nivel de bfer:

ta -para satisfacer las demandas-de la po- :
blacién. ‘ ;

La demanda calculada es de'505oo
dades, por lo que existe un déf1c1
ferta de 20,000 unidades anuales, lo que
provoca y fomenta el contrabando. "hormlga"‘
que puede llegar a representar . una suma- E
considerable de fuga de divisaé,*y'QQé_é-ﬁ‘;
demfs, no se cubren los derechos de. impor
tacién correspondientes, lo cual afeéta
también los ingresos fiscaleéprr concep-
to de importacién. Esta consideracién
constituye un fundamento adicional para
que se vuelva a autorizar la importacién
de motocicletas.

w54«
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1079
©1980. ¢
1981 .

*Fte. :

" VEHICULOS @ CRECIM.’

11,939,100 . - 10.54
2,019,800 4.16

Trus encontrar ésta gran oportunldad de
mercado, los planes y: proyectos de motoci-
cletas Carabela, t1enden a aprovechar 1a'
s1tuac16n, aumentando su. capac1dad producﬁ;
tiva, ¢ intentando 11enar e1 déf1c1t dc ‘o=
ferta existente. §

Dado que el pafis ekigé motocicletas de
cilindrada pequefia para traﬁsporte, el ti-
po de motocicleta a la que se le dard ma-
yor importancia, serid la de precio econé-
mico, aunque se incrementarﬁ también 1la
produccién de modelos deportivos; En igual
forma, se reforzard y apoyard la polfitica
de refacciones y servicio, para que el pG-
blico en general, disminuya el riesgo de su
inversién, al saber que cuenta con refac-
ciones y servicio para su unidad. i

A continuacién se presentan d1versas es-
tadistlcas referentes a la sxtuac16n actual
del mercado de motocicletas.

CRECIMIENTO DE AUTOMOVILES Y MOTOCICLETAS’
TOTAL DE . TASA DE. ~  TOTAI
MOTOCIC.

1,754,145 15.0

Difeccién General de Estgdiétiéa)S?P.P.
Estadi{sticas bésicas 1982- CANACO

‘Registro Federal de Automéviles
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NOD §1saL

Lusmo VIV ] .

CRECIMIENTO DE MOTOCICLETAS EN MEXICO

1981 1we2 1983 1984

179 980

FTE. DiR. GRAL. DE ESTADISTICAS CANACO 982 R.FV.

(cifres en miles)



Los planes de produccxén a_segu1r por
Motoc1c1etas Carabela para
ponden al 51gu1ente*cuadro

125 DELWE- . 800

125 MINIENDURO : 700 -
175 SABRE ‘ 500
350 RIDER 900
175 FTX .1 1.500
125 MX-EA 150
250 CICLON 300
MOTOCARRO 150
175 FURIA __.1o0
Ay -
TOTAL: 20.000 UNIDADES :

Como punto de comparacién se citan las
estadfsticas 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.- Costos y Prec1os

MoﬁéLOE”

CHISPA STANDAR 60c.

MOTO PONY ‘II
CITY STANDAR
125 DE LUXE
175 SABRE S.
RIDER

FTX

MX EA CICLON
MX CICLON
SIX DAYS EN-
DURO )
MOTOCARRO -
ARIETE.

b 3.

:$151,9800.00
©7$168,200.00
1 $270,000.00
©.$326,250.00
©$424,100.00
£ $373,500:00
$297, ooo 00
.~$321 7oo odj

_GQc{c,jv:"'”
60c.c..

$362,400.00
$376,300.00

-Mantenlm;ento

es el con;unto de ;
con la flnalldad de preservar, culdar'y prote--
ger el buen func1onam1ento mecénlco del ‘vehicu-
lo, y por. tanto, const1tuyen una 1mportante he-

rramlenta para contlnuar e 1ncrementar la vida

6t11 de una motoc1cleta.
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Mediante la aplicacién del mantenimiento, se
obtienen beneficios tales como: Prolongar la vida-
“Gtil ‘del vehfculo, minimizar los riesgos del con--
‘ductor; preservar la apariencia estética y mecéni-
ca - del vehiqulo, ahorrar importantes cantidades -
de dinero en cuanto a refacciones que por carencia
~del mismo se requerirfan, y en conclusién, obtener
un mejor rendimiento del vehiculo. :

~ ‘Existen dos tipos de mantenimiento:
~.° Mantenimiento Preventivo
* ° Mantenimiento Correctivo

El mantenimiento preventivo, consiste preci
samente, en la prevencién de fal;asbé desperfectos
‘de 1a unidad, y se aplica mediante la inspeccién,-
proteccién y 1ubricaci§n de la motocicleta, con la
finalidad de que sus partes trabajen en la forma -
ms limpia y adecuada posible, evitando asi desgas
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 (lo Cualrno:-
seréd necesario si se aplica apropiadamente-el man-
tenimiento preventivo) 6 por defecto 6 mal uso de-
la parte dafiada. Consiste en la cofrécéién del de-
fecto mediante el reemplazamiento de la'pgrte afec
tada, o bién mediante el servicio de reparacién de
la misma. : '

*gQw

43 eI A LSS

Sy

A Ty




Con el fin de facilitar la comprensién
de lo que éste mantenimiento implica, se
mostrardn los cuadros correspondientes al
mismo en motocicletas, en cuanto a lubri-
cacién y servicio, indicando la periodici
dad con que debe aplicarse el mantenimien
to, y el tipo de atencibn que requiere.

CUADROS DE MANTENIMIENTO

CUADRO DE LUBRICACION'' .

CONCEPTO/NT DE TIEMPO . INICIAL Y CADA INICIAL Y CADA
. '5,000: KMS ' 10,000 KMS
CABLE ACELERADOR CACEITAR - - | - cemeeecoes
PURO ACELERADOR L Feesasat ' ENGRASAR
CABLE CLUTCH Y CHOKE ACEITAR | . for omeacis e
CABLE VELOCIMETRO Y mmmdewo [0 ENGRASAR'
TACOMETRO L | Y
CADENA DE TRANSMISION ACEITAR CADA.10,000%KMS:
PEDAL DE FRENO ENGRASAR
BALEROS TIJERA DELANTERA |  =------- " ENGRASAR .
BALEROS DEL BRAZO ENGRASAR CADA 2 ANOS 0 20,000 .kM
OSCILANTE

‘6‘0'




TABLA DE MANTENIMIENTO = ('MOTOR )

/1NTE§VAL0:4;  1NipiAL 1@50kﬁ5 - ,éAnA’zo,pobfkmg;j-”
CONCEPTO : B e :
BATERIA INSPECCION .| INSPECCION
TORNILLOS Y TUERCAS - INSPECCION . . INSPECCION
FILTRO DE AIRE - LIMPIAR  CADA. 3,000 KMS®
AJUSTE DE PUNTERIAS - INSPECCION - - - INSPECCION
COMPRESION INSPECCION-: - INSPECCION
BUJIAS {INSPECCION - -.| .. INSPECCION
CARBURADOR “INSPECCION - INSPECCION
MANGUERAS DE GASOLINA T CADA 2 AROS
ACEITE DEL MOTOR _CAMBIAR - CAMBIAR
FILTRO DE ACEITE CAMBIAR - CAMBIAR
PRESION DE ACEITE -eseieeoos INSPECCION
CLUTCH INSPECCION INSPECCION | = -----o--
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e T
TABLA DE MANTENIMIENTO - ( CHASIS ) -

/INTERVALO
CONCEPTO

INICIAL 1000kms.

ADA 10,000kns .

CADENA DE TRANSMISION

INSPECCIONAR Y LIMPIAR CADA 1000 KMS

ZAPATAS DE FRENO

INSPECCIONAR 4]7 INSPECCIONAR

MANGUERAS DE FRENO

CAMBIAR CADA DOS AROS

LIQUIDO DE FRENOS

CAMBIAR CADA ARO

LLANTAS INSPECCIONAR INSPECCIONAR

TIJERA DELANTERA INSPECCIONAR INSPECCIONAR

ACEITE SUSPENSION DEL. CAMBIAR | = ==---e-ee- CAMBIAR
INSPECCIONAR * INSPECCIONAR R

| TORNILLOS Y TUERCAS

~Como puede observarse,

grén nﬁmero de refacc ones Ly plezas

as;motoclcletas més que requerlr de
n e51tan 11mp1eza, ‘cuidado y

1ubr1cac16n, ‘con lo que ‘se’ obtlene una mayor v1da ﬁt11 de 1a unidad.
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DISENO Y. OPERACION DE UNA EMPRESA DISTRI umom\
. DE MOTOCICLETAS. e

Como cualquler otra empresa, 1as empresas dlstrlbul-
doras de motoc1c1etas, tienen un motivo ‘esencial de: exls
tencia; en éste caso, éste motivo se fundamenta en 1la’ ne
cesidad que los fabricantes tienen de hacer llegér'sus =
productos al consumidor. o ’ -

Esta necesidad del fabricanie, permite establecer . un
sistema necesario, conocido como Red de Distribucién, cu -
yo objeto consiste precisamente en distribuir el produé-f
to en zonas especificas, tratando de hacerlo llegar al -
mayor n@mero 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 potenc1a1 de ven-
tas.

La asignacién de distribuidores, se¢ lleva a cabo me
diante estudios' realizados por el propio fabricante o -
bien mediante ofertas de personas ffsicas o morales que-
desean ingresar y pertenecer a las empresas del ramo. Es
tos estudios, consisten en una evaluacién de la infraes-
tructura, capacidad econfémica, organizacién y potencial-
de ventas de la persona ffsica o moral en cuestién, y en
un anflisis del mercado potencial existente en la zona -
en que se pretende establecer el futuro distribuidor.

En igual forma, el fabricante buscari, que la empre
sa que se pretende establecer, exhiba con orgullo y res-
peto, la imagen corporativa de los artfculos que comer--
cializnré, haciendo especial énfasis en la presentacién,
imagen y prestigio que el producto merece.
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‘Una vez considerados éstos aspectos, se llega a la
conbideracién de.los objetivos comunes, que constituyen
el eslabén entre fabricante y distribuidor. Los objeti-
vos comunes, conforman una avenida de dos sentidos, ya-
que a mayor desplazamiento 4 venta de mercancias, se ob
tendrén mayores utilidades, lo cual rebunda en sostener
que cuantas mis motocicletas venda el distribuidor, ma-
yores beneficios obtendr4 el fabricante y el propio dis
tribuidor. En igual forma, el distribuidor se verd bene
ficiado, ya que cuantas mis motocicletas venda, mejores
condiciones y beneficios le serén otorgados por el fa--
bricante. :

La 1labor especiflca que reallzan las empresas dls-;
tribuidoras de motoc1c1etas, con51ste en la comerczalz- :
zacién de bienes: y la prestnc16n de~serv1c1os. ;

a); Los blenes que comerc1alizarér onsisten en.
Motoclcletas, refacc1ones, accesorlos y '
equ1pos complementarios.’

b) Los servicios que prestaréf los cohétituyen.

; La labor de ventas, el otorgamzento ‘de’ garantias
y mantenimiento a través de 'un taller mec6n1co,
cursos 6 entrenamiento de manejo para la capac1?
tacién de operarios 6 consumidores y asesoramien
to técnico en ielaci6h_g los productos vendidos.

A continuacién se muestra‘un diagrama que resume la
labor de una empresa de éste tipo, en forma genérica:
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FABRICANTES ‘
¥ PROVEDORES
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II1 a.-

Requisitos

‘Lgs'vehiculos son en la actualidad uno de los
articulos més caros que se pueden ofrecer al con
sumidor, ya que éstos no se¢ adquicren por una co
razonada, ni por la mera observacién de un caté-
logo, sino que requieren de un previo estudio de
conveniencias que satisfagan las neces1dades y
caprichos del consumidor.

Los consumidores potenciales, son cad‘ dia
més conscientes, cautelosos y exige
to a sus compras y tienden a compara

vaspectos ‘de un vehiculo antes de, dec1d1r su comv

pra.

Esta razén sin lugar a dudas,‘provocaAqué la

. empresa vendedora intente proporcionar al consu-

midor potencial la mejor informacién, 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 éste objetivo,V
una empresa distribuidora de motocicletas deberé
cubrir los siguientes requisitos:

1] Deberi contar con la capacidad f1nanc1era,
suficiente para soportar la operacifn de
dicha empresa y conjuntamente, establécer
una sociedad mercantil de acuerdo a-las
leyes y rﬁglamentaciones de la zona en que
bretenda establecerse.

2].. Deber4 contar. con un local de exhibicién
y servicio cuya ubicacién estard sujeta a
la-aprobacién del fabricante; Pero que
ihvariablemente, deberi estar situada en

s Thoi3 CUid
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una zona donde exlsta potenc1a11dad de ven
ta. . Este local, deberé ser de. fcil acce
yon visibxlldad apropiada tanl
mo 1nteriormente.:,ﬁ’ i

so; y;conta
to éxterior

Respetar -los reglamentos correspond;en

El sa16n de exhibioién, ‘es’el: lugar don
'de se ofrecen los productos fisxcamente,
sin embargo, los’ serV1c1os a cllentes son,
més 1mportantes que los: productos mismos,
ya que éstos constituyen el respaldo’ y so-
porte de los productos 'y aseguran su cali-
dad y duracién. :

Por ésta razén, el salén de exhibici6n
debe convenir y agradar al clzente. Para
lograr éste propésito, deberé: 1n51st1rse
en las siguientes recomendacxones‘ :

°' Su aspecto deberé: ser agradable y
limpio. e Lo \;

° _Los letreros y propagandas deberén :
estar claros y v151b1es., : i

° La presentac16n de los productos
debe estimular la compra..

°. El frea de refacciones y taller
deberé mantenerse lo més limpia y
presentable posible.
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4]

5]

ktalle en el punto{S.

Independientemente del loc hi] i
cién mismo, deberd contar. con otros concent i
tos ‘de actlvo, como 1o’ son: ’

e MoBiiiarid Ly equipo'de ofiéina}_;':"
° Herramienta y equipo de taller.
° Bstanteria Yy mostradores espec1a-
les para refacciones.
° Equipo de transportacién.
©+ - ° Elementos de decoracién, papeieri
» a, teléfono(s) y en general todo
_tipo de equipo 6 material que;ééa,r,_f
de utilidad para el désémpeﬁo de‘flv
) las labores del personal y/o de .
‘:'comodldad y servicio al clxente.:’

~Este ieduisito, es qhizé el’ de ‘mayor im-

.portanc1a en. el desempeﬁo de éste tipo de
'empresas, y lo constltuye la atenc16n al

cliente, el orden 'y ‘limpieza del local, y
la'prgseﬁtacién de los productos.
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La ‘atencién al éiiénte’éoﬁstit
lar de los 1ngresos de.la: empresa,
finicamente. med1ante la comunicac16>
trato amable Y respetuoso al mlsmo
gra el cierre de operaciones.

. En éste sentido, es de sumé?importéncia
considerar y seleccionar cuidadosamente al
personal7que estard en contacto con el.cog
'sumidor, éste deberi tener buena presenta-
cién; facilidad de palabra, paciencia, bue
na capacidad de comunicacién y captacién
de’las necesidades y preocupaciones del
'comprador, a quien deberd 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; Deberd
tener capacidad de convencer al consumidor
de la calidad del producto que éste esté
por adquirir, subrayando }as garané{as que
acompafian al mismo. -

A fin de minimizar el riesgo de la in-
versién que el comprador estid por efectuar
y garantizar la calidad del producto que
_ se ofrece, serdi conveniente mencionar al

cliente que la empresa cuenta con todos
jlds servicios complementarios y que se res
pdnsabiliza en forma seria y comprometida
pbr otorgdr con justicia las garantfas
ofrecidas. Este aspecto requiere de espe

*77*
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'c1a1 menc16n, .ya que desgrac1adamente, en el
Tamo de motocicletas, ‘existe una gran canti-
dad de empresas, cuyo objetivoke—interés, -
consiste en la venta exclusiva del vehiculo-
sin responsabilidad o interés alguno por pro
pordionaq al consumidor beneficio alguno que
no sea estrictamente el vehfculo adquirido'y
que desgraciadamente, desprestigian la ima--
gen del producto y ponen en duda la calidad-
del mismo. Cabe hacer especial mencién de -
que las motocicletas por sus caracteristicasj
propias, no son comparables con los produc--
tos perecederos & de consumo inmediato.

ElL orden y la limpieza del local, asfi . co
mo la presentacién de los productos, son fac
tores que deben cuidarse diariamente, con es
pecial esmero en buscar la mayor limpieza, --
orden m4s atractivo y la presentacién mis - =
adecuada de los productos dentro del salén -
de exhibicién, ya que por s{ mismo, éstos,'
factores constituyen la mejor tar;eta de pref

sentacién de la empresa, y por tanto” 1nf1u?f xl

yen muy significativamente en la: 1mpre516n
que el consumidor tendrd de. 1la: empresa.

1II b.- Distribucién :

Este aspecto considera en’’forma importante :
las apllcac1ones de a Ingenieria‘Industrlal-
ya -que se. reflere a1 aprovechamiento de los -
espac1os.
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La distribucién interior de una empfesa dig
tribuidora de motocicletas, no phe&e‘conSide-
rarse exclusivamente bajo la cohcepcién de a-
provechar los espacios; ¥a que no se trata de
una industria, sino de un comercio, deberd con
siderarse que los objetivos que se persiguen
son distintos. En el caso de las industrias,
se pretende al aprovechamiento de espacios, en
funcién al manejo de materiales y al seguimien
to de procesos y/o lineas que permitan eficien
tar en tiempo y costos la labor productiva, a
ffn de obtener el producto terminado al menor
costo posible; Esta consideracién no es v4li-

- da en los comercios, ya que en éstos se preten
de crear un tr4fico de piso que permita y pro-
voque la mayor circulacién posible de personas;
Objetivo que se consigue mediante la distri-
bucién apropiada, selectiva y atractiva de los
productos que se ofrecen, considerando simul-
téneamente aspectos de decoracién interior y ex
terior, que inciten al consumidor en forma a-
tractiva y conveniente a entrar en el salén de
exhibicién, y observar con detenimiento los ve-
hiculos que se exhiben.

Otra importante consideracién, consiste en
lograr a través de una acertada distribucién,,
que el consumidor se percate de los servicios
de apoyo que se ofrecen, a fin de causar una
buena impresién del local de exhibicién en
conjunto. En éste sentido, la decoracién in-~
terior, la colocacién de propaganda y material
informativo, los exhibidores de productos y
mostradores, deberdn colocarse en lugares visi
bles y estratégicos, provocando al consumidor
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mediante ésta induccién,el sentirse atraido
por -los productos y servicios que la empresa
ofrece. A continuacién, se ilustrarén algu
nos ejemplos de distribucién interior de és-
te tipo de empresas que consideran espacios
divididos y espacios né divididos, siendo és
tos solo algunas alternativas de distribucién
ya que ésta deberd realizarse también en fun
cién al espacio con que se¢ cuenta, al volu-
men de mercancfas que se manejarid, y al tipo
de servicios que pretende ofrecerse al clien-

te.E1l area de taller no se incluye en los mis

mos,pues se pretende enfatizar en la distri-
bucién de la sala de exhibicién.
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AREA 60 m?
FRENTE 6 m '
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AREA 60 m
FRENTE 6m
FONDO 10m
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AREA 60 m?
FRENTE 10 m
FONDO 6 m
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AREA 64 m?
FRENTE 8 m
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AREA 64 m?
FRENTE 8 m
FONDO 8 m
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AREA
FRENTE
FONDO
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72mz
6 m
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DIVERSOS PRODUCTOS

AREA 120 p?
FRENTE 12 m
FONDO 10 m
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"Con 1la f1na11dad de ejempllflcar 1os beneflcios que
se obtienen aplicando la ingenieria"lndustrlal en la -
distribucién de un: local de motoc1c1etas se muestra el-
siguiente caso: : i 3

Un local con un frente de’6 mts. por 10 mts. de fon
do, se dedica a vender motocicletas y proporcionar sér-
vicios como lo muestra el siguiente voceto: :

Como se observa, dicho local tiene los siguientes -
problemas: ’

1) Su razbn social estd tan sucio que no puede iden
tificarse el negocio.

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

3) Las motocicletas que estan en servicio no permi-
ten acceso al local.

*g1*




cién
ésto

4) El" interior es obscuro
5) Se observan manchas de aceite por doqu1er Yy
" -esta sumamente sucio.

:6) Muchos productos estan aventados por falta de.

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

‘r'voca que,

redes.

8) El espacio de exh1b1c16n y
vidido. K

9) No existe un area donde‘

.g2* TESIS CON
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; . o

2) Divisién de espacios.- En area de exhibicién y
area de servicio ( Esto puede lograrse median-
te el uso de pintura, diferencia de . materiales
en pisos, canceles etc...)

3) Decoracién de muros.- En este tipo de locales-
lo que més llama la atenci6n son los muros, -
por lo que éstos pueden decorarse con tantas -
opciones como se quiera.




- 4) Iluminacién y techado.- Colocar 1la. iluminacién
‘adecuada y decorar el techo, produCe efectos -
brillantes en las mercancias las que aparecen-

mis atractivas y vistosas.

S) Signos, ‘Razén social e Ident:flcaczén del Nego
cio.- Permite que los clientes identifiquen y-
reconozcan 1o que el negocio vende aun desde -

dlSt&ﬂClBS lejanas.
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; 6) Tgrminado éste proceso, el local muestra un
; aspecto totalmente diferente, logrando con-
esto nuestro objetivo.

mmimin

T
i
]

HUH

El aprovechamiento de espacios sugerido es el
siguiente:

30% del area deberd destinarse al area de ser
vicio.. o ‘v :‘»v .

50% del area deberd destinarse a exhibicién -
“de’motocicle : '

Lo mot refacciones. .
'20% ‘del.area’ .

arse al area de pla
_asifcomo de adminis
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Operacién :

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

En términos generales, las compras se efec--
tlan mediante la relacibn de la empresa con fa-
bricantes de motocicletas as{ como con fabrican
tes de accésotios‘yipgrtes de motocicletas.

El proceso con51ste en la seleccién de pro--
veedores a part1r de las cotizaciones presenta-
das’ por éstos, de las cuales se seleccionan las
que més convengan a los intereses y politicas. -
de la empresa; fundamentalmente: preéios, condi
ciones, plazos de entrega y térmlnos que meJor-,
se ajusten a dichos intereses, a fin deique és-'
ta a su vez, pueda ofrecer al p6b11co,"
nes y prec1os atractivos. Este proceso‘

Cesos de ventas, pero en éste ramo en particu--
lar,‘se requiere en’ forma especial, que el per-
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yor. detalle enel” 51gu1ente capitulo

" cletas son.~ la-vénta: de

‘" ‘consumidor .1a garantf

sonal encargado de desempeﬁar éstos puestos,
conozca perfectamente los productos Y. ‘sus ca‘
racteristxcns, ventajas-y. desventajas y que
tenga 1n1c1at1va suf1c1ente para’ canallzar

© sus opera51ones con el éx1to que se espera.

La labor: de ventas, sc expllcarﬁ con: ma-

Los servxclos complementar1os que debe o-
frecer una empresa dlstrlbuid ra de’motoc1-
efacciones ,
taller de'serv1q1o. Y més que cbmplementa-
,rios;'soh‘neCGsarib "pues prop _cionan al

1nver516n, lo cualfred
compra. -

A la venta de refaccxones, ‘se le conoce éo

“mo "ventas de mostrador" .y es: éste departa-

mento el que. requiere de mayor: atenc16n y cui’

rdado ‘en ‘1o relativo a control. de inventarlos,

pués de éstos depende el poder proporc1onar

A‘cont1nu1dad en el funcionamiento de los vehi-

culos” que, se _han vendldo, y de los que se

,pretende vender.

En 1gual forma, la. seccién dé refacéiohcs
debe de estnr en coordlnacidn con la de ser-
vicio," a f1n de proveer los artfculos 6 mer-
cnncias necesur1as para proporcionar el ser-

:‘vic1o a las unldades que as{ lo requieran.

belﬁliimb, el taller de servicio, cuya o-

fﬁera;iénise explica con detalle en el siguien
~te ‘capftulo.
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" TEMA IV

" INSTALACION DE UNA' EMPRESA DISTRIBUIDORA DE
MOTOCICLETAS EN MEXICO

La 1nstalac16n de una empresa d15tr1bu1dora de. mo
tocicletas en México durante el afio de 1985 y
una verdadera aventura, ya que la 51tuac16
la que atraviesa el pais, no es favorable para fomentar ==
una inversién del monto que se requ1ere para: nlc;ar,una—
empresa de éstas caracteristlcas., R

Esta situacién, aunada a 1a contracci6n del ‘merca-
do que se vive en la actualidad ‘en éste ‘ramo, hacen que -
sea muy poco probable el éx;to de ‘una empresa de éste ti-
po, por lo menos a corto plazo, yavqué parece que no ha--
bré mayor cambio en la economia Nacional por lo menos du-
rante los siguientes tres afios; razon por la que se hace-
muy importante la aplicacién de 1la Ingenierfa Industrial-
para lograr el éxito deiéste tipo de empresas.

IV. a.- Seleccién del Area:

El proceso de seleccién del ﬁrea esté sujeto a
la aprobacién del fabricante que otorgari el con
trato de distribucién; 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 si solo -
las necesidades de la misma 6 bien, en caso hegg
tivo, se otorga el contrato al nuévo'distribui--A
dor. :

En caso de no existir distribuidor en la zona-
en que se pretende establecer el posible distri-
buidor, ellfabricante le requerirﬁ un estudio -
del mercado'én la zona, a fin de corroborar, si-

*gg*
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verdaderamente es necesarlo contar con un distribuidor
en dicho lugar, Y- 51 éste té en p051b111dades de cum
plir con las ex1genc1as delvfabrlcante en cuanto al -
monto inicial y anunl de. compra, asi como a las exigen
cias relativas a la’ rec1proc1dad, publicidad, y demés-
gastos que el distribuidor’ debe cubrir al fabricante,-
de conformidad con el- correspondlente contrato.

En igual forma,,sé deberdn considerar aspectos
diversos como son, él nivel socio-econémico de la po--
blacién en dicﬁa zona, su capécidad de compra, su capa
cidad de pago, su entorno comercial y de servicios, ur
banizacién, accesos, vialidad y facilidades que se -

‘ofrecerén al pGblico, y desde luego, el &rea que se -

pretende ocupar, la cual deberé tener una superficie -
miinima de 60 mz.

. Deberf considerar a su vez, el aspecto exte---
rior del'local en que-se pretende establecer el posi--
ble distribuidor, que deber§ contar con gran visibili-
dad y facilidad de acceso, y con posibilidad de mos---
trar lo més posible el tipo .de empresa que ocuparé di-
cho local, mostrando claramente, la (s) marca (s) que-
comercializaré.
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FALLA DF CRIGEN

*g8gw




175

‘Comercializacién:

En virtud a la situacién actual que rige
en el mercado, las motocicletas que pueden -
comercializarse a la fecha en nuestro pafis,-
son marca Carabela y corresponden al siguien
te cuadro @

MARCA  CARABELA

CILINDRADA MODELO
60 c.c., MOTO PONY II
60 c.c., MOTO PONY II ENDURO
60 c.c., MERIDA
60 c.c., CHISPA STANDAR
60 c.c., CHISPA SUPER DE LUXE
60 c.c., CITY STANDAR
60 c.c., CITY DE LUXE
125 c.c., MINI ENDURD
125 c.c.y. DE LUXE
175 c.c., SABRE STRADA
200 c.c., MOTO CARRO ARIETE
350 cic., RIDER
125 ¢! CICLON MX-EA
. FURIA CROSS COUNTRY
250 c.co, CICLON MX ‘
D175 che., T ©OFTX
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C.-

Departamentos : v

Toda empresa requiere de una orgaﬁiiécién‘
a fin de tener en funcionamiento adecuado, -
por lo que es necesario elaborar una &ivisién.
de funciones departamentales y por‘tantq de -
responsabilidades.

Cada uno de éstos departamentos estari en
condiciones de efectuar tareas especificas y-
responsabilidades concretas por lo que su ---
desempefio camo unidades independientes confor
man la conjuncién total de la empresa.

Estos departamentos son:

° Administracién

° Ventas

® Refacciones

° Servicio
Organigrama:

Se empleari el de tipo lineal ya que en és-
te, el subordinado depende directamente de un -
jefe directo.

Esto estard en funcién al tamafio de la em--
presa, pero por la experiencia y tamafio real de
las existentes, sc emplea generalmente el si---
guiente tipo de organigrama :

TESIS CON
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Departamento de Administracién:
El departamento de administracién tiene
como objetivo, el manejo, administracién y-

_asignaci6én de fondos para el funcionamiento
de la empresa, as{ como la responsabilidad-

de 1a buena distribucién y aplicacién de --
sus recursos financieros as{ como la fun---
cién reguladora de operaciones y resultados
de la empresa.

Este departamento ademis, cumple las --

funciones contables, y de personal y es el-

guia de la empresa, representa el cerebro -

de 1los resultados ante el consejo de admi--
mistracién.

A fin de 1levar a efecto sus funciones-
deberd contar con ciertos elementos que le-
permitan detectar el funcionamiento de la -
empresa, estos elementos serén :

a] Seccién dé Contabilidad.- formada -
por un responsable de la misma, quien-
deber4i llevar los libros, reportes y -
dem&s documentos 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 presupues
to elaborado, e impuestos.

b] Seccibén de Personal.- sin duda ésta -
seccifn es una de las mis importantes-

Yy consiste en la representacién del --

. personal a través de un elemento quien
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d]

tendrd la responsabilidad de enterar al
administrador de la situacién en que el
personal desarrolla sus labores, asfi --
como de exponer las necesidades que és-
tos requieran para el buen desempefio de
de sus labores.

En virtud de que éste tipo de em---
presas son pequefias, no requieren de --
sindicatos, ni uniones obreras, ya que-

el personal que se maneja es realmente-k

pequefio en nfmero.

Los jefes de departamentos solici--

tan al personal que requieren; Lleva el -

control de personal, sus horas de tra--
bajo, etc. :

Reportes de Ventas.- referente a-las:--

necesidades y a los resultados de las--‘

mismas, a fin de poder establecer un -+

control de inventarios que permita su -

desarrollo en forma ordenada:

Tramitacién de campras.- este procedi-
miento se basa en la requisicién de ---
compra, la cual deberf presentarse al -
departamento administrativo de la empre
sa. Los datos que éste formato debe de
cubrir, se ilustran en el siguiente for
mato "tipo" de requisicién de compra:
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NOMBRE - DEL - NEGOCIO

. REQUISICION DE COMPRA

. Hecha por:: . - " Vo. Bo.

'jk‘f~5e¢hdvf' L No.
“.. | 'ARTICULO | Existencia ‘| Motivo de |’:Canfidad Precio Observaciones
L7 f-en Almacén | =~ Compra | Solicitada Unitario
Autorizada por

* Distribucién de ejemplares: Original'para el Jefe de Compras, para trémite de la
operacién. ‘Duplicado para el Archivo de la Qficina que solicité el material.
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Con ésta requisicién, el departamento
administrativo procederi a solicitar coti-
zaciones de los proveedores que estén en-
en disponibilidad de surtir ésta mercancia
y los deberd someter a su estudio, median-
te la implementacién de un cuadro compara-
tivo, que deberi considerar las ofertas --
técnicas y econfmicas, y seleccionari 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, garantias, apo-
yos y servicios, considerados en conjunto.

Una vez que se ha decidido y selec---
cionado al proveedor idéneo para surtir la
mercancia solicitada, se procederi a efec-
tuar la orden de compra 6 pedido, el cual-
deberé considerar los datos que a continua
cibnse ilustran en el formato 'tipo'' como-
sigue:

. TESIS CON
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NOMBRE DEL NEGOCIO
MEXICO, D.F.

T ORDEN DE COMPRA ]
No.
Este nlmero debe mencionarse

en toda correspondencia, fac
turas, bultos, etc..

Fecha :

Entrega en : -
Fecha en que se requiere :
Forma de pago :

-Sirvase surtir las siguientes mercancfas sujetas
a-las condiciones mencionadas al reverso.

TESIS CON
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© CANTIDAD - | . UNIDAD

DESCRIPCION | PRECIO - | IMPORTE

. Firma :

*Distribucién ejemplares: Origiﬁai paré Proveedor, duplicado para la oficina que solicité
la compra; triplicade para Almacenista, para que esté pendiente de la 1legada de mercan
cfa; cuadruplicado para contabilidad, para que inicie el expediente de la compra. -
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Elisiguiehté aspecto, ‘ser4 él"de'formular 1a'6rdeﬁ de recepcién 6 entrada al alma-
" cén'de la mercancia solicitada, de acuerdo-al formato "tipo" que a continuacién se
ilustra: i i s

° NOTA DE ENTRADA AL ALMACEN

Fecha . 19 Némero
R T B ' i Orden de Compra N(m.

fRecibiAO de £~:

“Cantidad | Unidad |  DESCRIPCION Observaciones

Autorizé

f'Notéuaé En ’a‘al Almacén Distribucién de ejemplares: Original péra Contabilidad

(para confrontar: con la factura del proveedor en su oportunidad), duplicado para
el Almacén (reglstros internos), triplicado para el Control del Almacén

TESIS CON
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Cabe aclarar, que todos éstos elemen-
tos de control, deberén tener el nfmero -
de copias necesarias (de acuerdo al nfme-
ro de departamentos que tenga la empresa)
para que la informacién llegue en forma -
adecuada y oportuna a los departamentos -
correspondientes a fin de que las seccio-
nes de administracién y contabilidad, pue
dan proceder a preparar los pagos y demés
preparativos correspondientes de acuerdo-
a las polfticas fiscales y legales a que-
haya efecto en el momento de la adquisi--
cién y durante su trémite.

La tramitacién de compras, puede resu
mirse en el siguiente diagrama :

i TESIS CON
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Departamentos
Solicitan el material necesa-
rio por medio de una requisi-
cién de compra

Requisicién de Campra

Departamento de Compras

Orden al Después de obtener la mejor co
Proveedor tizacién de proveedores, formu
1a Orden de Compra
Copias de Orden de Compra
Contabilidad
Compara facturas con Orden de-
Factura Compra y Nota de entrada al Al
de macén. Formula Cuenta por pa-
proveedor gar al proveedor
Notas de Entrada al Almacén
Almacén
Materiales Cuenta los materiales y com--
los prueba 1a calidad. Formula -
Proveedores Nota de Entrada

en almacén

* Gréfica de Tramitaci6n de Compras.

Materiales Colocados

- Registro de -

~ Cuentas- por- pagar

Almacén

Cuentas por Pagar
Con facturas revisadas

—— [t ]

Tarjetas de
Almacén

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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JEFES DE DEPARTAMENTO *

Solicitan el personal segln
sus necesidades

n

CONTRATACION

Contrata personal y autoriza
su inclusién en némina

TOMADURIA DE TIEMPO

Determina total de horas tra
bajadas por cada empleado y
su clasificacién entre gastos
de Venta 6 de Administracién

*

1P

CUENTAS POR PAGAR

Expide cuenta por pagar y
cheque gor el importe neto
de 1a némina

PREPARACION DE NOMINAS

Formula néminas que indi
can percepciones, deduc-
ciones y alcance neto de
cada empleado

Avd

PAGADURIA

Retira fondos del banco y
los distribuye en sobres
individuales de pago. Re-
caba firma al momento de
pago.

RECIBOS

CONTABILIDAD

Registra el cheque de pa-
go, las deducciones y la
distribucién de la némina

Grifica de tramitacién de Sueldos y de Salarios.

DISTRIBUCION B
Determina el importe de: -
los sueldos aplicables a

gastos :

las distintas cuentas-de '-}:-

\ TESIS CURN \
FALLA DE ORIGEN
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El funcionamiento de personal, se resume en este diagrama; considerard adicionalmente
los reglamentos y disposiciones legales que rijan en su momento.
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Departamento de Ventas
Este departamento const1tuye la propla

existencia de la. empresa, pués representa

su objeto soc1a1 < S

Del desempeﬁ'kde sus func1ones depende
el éxito o fracaso a’ empresa, por: lo-
unciones con-
1 'trato.y relacio--
g estrlcto apego
e venta de la empresa.

a Ias}ﬁdlificgé

Su obJet1vo cons1ste ‘en’ la obten516n -
de 1ngresos por concepto de las ventas de
los productos Y ‘servicios que comerc1al:-
za.. Los medios y estrategias: de ventas, -
estarén en funcién a las politlcas y..pro-
gramas de ventas elaborados porila geren-_[
cia y sujetos a 1la aprobac16n del conseJo
de administracién, ya que -los- gastos de -
venta pueden ser tan variados.como se Ea
quiera, debido a los amplios y»var;ados -
medios promocionales y publicitarios’con-
que en la actualidad se cuenta.

A fin de desarrollar. sus funciones en-
forma adecuada, éste departamento deberé-
estar integrado por un‘jefe de departamen
to o Gerente “de Ventas, y un minimo de -
un vendeddr de piso.y una secretaria, de-
pendiendo del tamafio y capacidad de la ‘em
presa.

Igualmente, deberi contar con un em---
pleado ‘que desempefiard el trabajo de mozo
con la funcién de tener la mercancfa per-
fectamente limpia y ordenada.

TESIS CON
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Como hemos seﬂalado anterlormente la forma
en que se presenten, ordenen y exhlban 1os productos
es de gran’ 1mportanc1a, pués éstos deben de atraer -
la atenc16n del: cllente y estimular la venta.

'El Gerente de Ventas o Jefe de Departamen-

‘to de ventas serd el responsable de cuidar, promover

e incrementar las ventas de productos y servicios, y

’;deberé‘mnntener una estrecha relacién con proveedo--

res, clientes y con los jefes de departamentos, a -

.fin . de establecer una coordinBC16n adecuada dentro-

de la empresa y un trato amable y cordial con clien-
tes y proveedores.

Deberé elaborar'teportes mensuales 'y lle--
var estadistica dlarla de’ ventns a fin de poder ela-
borar sus informes .y pres C a"los departamen--
tos que los requieran.

.E1 4rea. dé‘ekhlb; 6n "y ventas estaré bajo
su superv1516n y .control;, incomo la ver1f1cac16n -
de precios’ pﬁbllco como corresponda en cada caso.

. El Gerenté'de'Vehtas deber@ capacitar a -
sus vendedores, instrhyéndolos en las caracteristi--_
cas, especificaciones, virtudes y defectos de cada -
uno de los modelos que se comercializan; estos con-- |
ceptos deberdn ser manejados perfectamente por los -
vendedores, quienes deberén emplear su criterio y -
buena fé, para recomendar e informar al cliente del-
vehfculo que mis cubra sus necesidades.

-
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De l1a informacién que el vendedor ten-
ga capacidad de manejar, depende gran ni-
mero de ventas, ya que actualmente muy
pocos vendedores conocen los productos
que venden, y solo unos cuantos estén 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
continuacién :
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CLIENTE

VENDEDOR DE PISO

SOLICITA

ANALZA |

JEFE DE DEPTO.

COTIZACIONES
Cv-t

SRIGTAA M-I
PROYVEEDOR

MATREQ VENTAS!
ARCHIVO 2

ALMACEN

PROVEEDOR

NIDMO 3¢ v1Tvd
NOD SISdlL

cLEN
CAdA
"

VERIFICA PASO Y

RECRE PEDIDO
REVBA

CONTABILIOAD

TALLER

MANDA A ALMACEN

1| Y FIRMA EN OMOU
MAL.

RECIDE ORINAL |
OE ENTREGA |

ENTRESA PEDIOO

NOTIFICAA CLIENTE
OISPONIILIDAD |

PROCEDMIENTO OE VENTAS

PROGRAMA PRAO ||




EXPLICACION DEL DIAGRAMA DE FLUJO DE VENTAS 1

s 1]

6 1]

10]

VENDEDOR DE -PISO

VENDEDOR DE_PISO

VENDEDOR " DE "PISO
VENDEDOR DE - P1SO

VENDEDOR DE PISO

VENDEDOR DE PISO

JEFE DE DEPTO.

VENDEDOR DE PISO

ACCION

ACUDE A LA NEGOCIACION Y SOLI-
CITA INFORMACION SOBRE' UN DE-

'* TERMINADO PRODUCTO

"ANALIZA LA SOLICITUD DEL CL15N<”§7”

TE Y VE SI TIENE EL PRODUCTO S0

»‘f: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

*106*

PROCESO

EN CASO AFIRMATIVO REVISA LA
LISTA DE PRECIOS Y OBTIENE CATA
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 INFORMACION Y SI ES LO
QUE ESTA BUSCANDO SOLICITA LA
COTIZACION DEL PRODUCTO

SOLICITA ‘LA COTIZACION “AL JBFE
CORRESPONDIENTB DEL DEPARTAMENTO'

ELABORA LA COTIZACION P1
DIO EL VENDEDOR DE PISO Y SE LA
ENTREGA

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

TESIS CON
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11].  CLIENTE : : : RECIBE LA COTIZACION Y LA ANA-
LIZA ’

12] CLIENTE : RECIBE SU ADQUISICION; O EN CA
SO NEGATIVO, EL VENDEDOR LE A-

GRADECE SU VISITA, Y TERMINA
EL PROCESO

131 CLIENTE : ' EN ‘CASO AFIRMATIVO, SOLICITA EL
' PEDIDO. DE SU MERCANCIA - »

14) VENDEDOR DE PISO :. - ELABORA EL PEDIDO: PARA

151 VENDEDOR DE-PISO : .~

16]  ALMACEN & PEDIDO

17] . ALMACEN . REVISA NBCESIDADES E'PhDIDO Y

ELABORA LA FORMA DE SALIDA L
18] . ALMACEN : EN CASO DE SER NECBSARIO L0 EN-
: VIA AL, TALLER PARA AJUSTE ‘0O REVI
SION ‘ :
19] ALMACEN : EN EL CASO CONTRARIO “LE HACE EN

TREGA"DE LA : MBRCANCIA AL VENDE-
DOR DB PISO

20] TALLER : , ERCANCIA, LA PREPARA
. Y LA REVISA PARA ENTREGARLA AL
VENDEDOR DE ‘PISO
211 veNnEnon‘mz ‘PISO : " RECIBE-EL PEDIDO
22] VENDEDOR. DE PISO : ELABORA LA FACTURA Y AVISA AL

CLIENTE QUE ESTA TODO LISTO

p i e o et—
- [T O R »I:'\ Y
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- 23] ' CLIENTE : = PASA A PAGAR A LA CAJA Y RECIBE . -

‘ ‘ SU FACTURA; LA CAJA ENTREGARA
UNA COPIA A CONTABILIDAD Y. OTRA,“.A
PARA ARCHIVO L

247 . VENDEDOR DE PISO : VERIFICA CON EL CLIENTE EL PAG
‘ DE LA MERCANCIA CON SU FACTURA"
Y ENTREGA AL CLIENTE su MER AN-

CIA
25] CLIENTE : : RECIBE SU MERCANCIA
26] vnannoatné PISO : - AGRADECE AL CLIENTE SU VISITA Y
Sl TERMINA EL PROCESO -
' 27] “VENDBDOR DE prso 3 INFORMA AL JEFE DE bspARTAM§§?0’>
" 28). JEFE DE DEPTO. : ELABORA EL PEDIDO PARA EL ékoveg

DOR Y MANDA COPIA PARA ARCHIVO

*729)  PROVEEDOR : RECIBE EL NUEVO PEDIDO .

~30] PROVBEDOR : FACTURA EL NUEVO PEDID

31] PROVEEDOR : el HACE ENTREGA,DEL' U

32)] JEFE DE DEPTO. : : RECIBE EL PEDIDO
33] JEFE DE DEPTO. .: . REVISA LA NUEVA MERCANCIA RECIBI:
: : DA A )
34] JEFE DE DEPTO. :. o FIRMA ORIGINAL Y. ENVIA A CONTABI
: ‘ . LIDAD
35] - CONTABILIDAD : RECIBE EL ORIGINAL DE* LA ENTREGA

DE LA NUEVA MERCANCI

:'36] CONTABILIDAD : PROGRAMA BL PAGO DB MERCANCIA

37] PROVEEDOR : RECIBE EL PAGO DE SU MERCANCIA

il TESIS CON
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38) JEFE DE DEPTO. : 'NOTIFICA AL CLIENTE DISPONI-
S , BILIDAD DE LA MERCANCIA '

f 39] CLIENTE : : . 'RECIBE- LA' NOTIFICACION DE

: ) " DISPONIBILIDAD DE MERCANCIA
'Y ACUDE CON EL VENDEDOR DE
PISO Y CONTINUA EL PROCESO .
CONFORME AL PASO No. 14 ‘

o TESIS CON
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quienes: seré
‘cién; manej
'acuerdoga,lo

Deparfémén;o de'Refaccipnés :

El. objetivo del departamento de refaccig
“nes, consiste en la venta de refacciones y-
‘accesorios de todo tipo de motocicletas en-

mayoreo o menudeo,‘asi como constituir el -

. soporte .del taller de ' servicios en cuanto a

ex1stenc;§ de;refa;c1ones.

Con ‘el® f1n de desempeﬁar sus funciones,-
requerlré de’un: m£n1mo de dos empleados -
responsables de ‘1la- organlza--
control del departamento, de
_1gu1ente. -

Tr&téhdbse de una- empresa nueva, que ini
ciard sus act1v1dades en el ramo, deberé
1) Clas1f1car, fol1ar contar todas y -
‘cada una-de: las p1ezasr e conforml--
~dad con”el- manual de”partes de ‘motoci
cletas proporc1onado por el fabrican-
. te o b1en, de acuerdo 31 lote inicial
“de’ compra propuestd por el fabricante
2)‘Elaborar una relac16n de los grupos -
“de* follos asignados a‘cada marca o mo
»delo, segﬁn las necesidades y recur--
sgs_de‘la empresa.
’ ;)'Aéomodar en los casilleros y anaque--
' “les correspondientes previamente asig
nados :las piezas correspondientes, co
" “locando en cada casillero, el nfimero-
de folio, nlimero de pieza, breve des-
cripci@n de la pieza, modelos a que -
“puede aplicarse y -precio al ptiblico,
‘4) Elaborar Yy llenar las tarjetas de in-

*110* TESIS CON
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ventario correspohdiéntes (en caso-de no
contar con equipo cbmputarizndo), )
anotando en las mlsmas, el folio, nGmero
de piezas,: descrlpc16n, modelos a que se
aplica, costo, ‘precio. pGblico, niimero. de
anaquel y casillero en que se encuentra-
e inventario o existenc;a in1c1a1 o ac-~
tual en su caso.

5) Anotaré'ia' entradas o salzdas de mercan

ﬁzar la pleza “en cuest16n conifac111dad -
-.en los c35111eros correspond1entes.

._Bn virtud al gran nlmero de piezas que de--

.ben manejarse, se recomienda ampliamente el . -
‘uso de equipo de computacién, ya que éste, fa-
cilita el procedimiento y actualizacién de in-
ventarios, permitiendo a la gerencia, conocer-
en forma eficaz el valor del invetario de fe-ﬂ
facciones y permitiendo a su vez, llevar un -
efectivo control del mismo, gracias a las bon-
dades de los equipos computsri;ados.

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 utilizan para la salida de inventarios, son
los de las @1t1mas compras; por lo que espe---
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cialmente en épocas 1nflac1onarlas, como

la actual, éste método permite’ ‘mantener. los.
inventarios valuados a prec1os‘bagos ‘(com=-=:
pra) y se traduce: en’el QU al ‘ser vendldas‘
las mercancias, ést i sea

cios corrzentes o actuales.

ma - de célculo.
mejor-lote’ de }

~div1d1do entre dos.v

- Uné importanté caracteristica en este -
sentido,~es‘é1'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 posesién y aumentan
los costos del pedido.

.. La cantidad econfmica de los pedidos, sg
'ré por tanto la que disminuye al minimo el-
costo. total anual de posesién, as{ como tam

wii,- | TESIS CON
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costo del pedldo, pudlendo emplear para éste
célculo, perlodos d1ferentes ‘a 7de un afio.

La f6rmula para calcular 1a cantxdad 6p-':'“
3 e;té.dada_

t1ma de unldades para cada pedido
pori: : ; :

Q representa la cant
por cada pedxd
(o representa-elg;oSto,unita?id~§ costo por
cada pieza.: ) Thle el

I representa- el cqét +de/posesién, expresa-
do en porciento del ‘valor ‘del inventario
promedio, y se obtlene ‘de la siguiente

forma .:
Costo de cantidad}enﬂ‘x costo anual de te
Posesién inventari . ner ‘en existencia
o una; un1dad en 1n-

- promedio’’

R

) obtienen
de . la: s1gu1ente relac16n '

No. pedldos Anuales X costoide: colo .= Costos

“cacibnide:.pe- - ‘totales

“didos” por un de

ped1do pedidos
o sea:’ %'X § _ Costos Anuales dé Pedidos

. ‘-._N-«‘
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i Ahora comparnndo los dos costos :
8 CI-\RS
T

De 1o que obtenemos

o RS

Que és 1a férmula de obtencién de 1la cantldad
6pt1ma de unldades por pedido. .

jEn{igual forma, seré importahte conocer
~cual es: el nlmero 6ptimo de pedidos .al afio,
para lo cual, se empleari la férmula :.

PN ;es;ei“nﬁmero 6ptimo de pedidos al aﬁo
‘A“ies el costo ‘total de’ consumo’ unual
.S'_es}élicosto de un; pedido : v
I“ie§?ei;costo de’ poseslén, expresado en L
porc1ento del valor del 1nventar10 S
promed1o.j : : o

. Los costos totales cargados a1
se obtienen de

Tot. pesos X invent. prom;= X costo ‘de = costos tot.

por pedido en uso constante . pose516n‘ ‘cargados al
TR . “inventario
0 sea:
A X 1 X I = AT
N 2 E 2 N
y el costo anual de los pedidos, que se ob-
tiene de : *°

SIS CON
FALLA DE ORIGEN




No. de ped1dos X, costo de un. = costo anual de
R ped1do 214 los pedidos

Que és la’ f6rm a orlginal para el célculo
éptimo de pedxdos -al afio., -

Todas éstas operaciones, permitirédn a la
empresa el formular una adecuada planeacién
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 Gltimo, en el que mayor con-
trol deberi tenerse, debido a 1la complejidad
y cantidad de piezas que se requieren para
su eficiente operacién.
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ut111dad
acer los célculos
e‘xexpgne un eJ em

Supon e tener un inventario pro-
P tocicleta de acuerdo a lo si

Requerimiento: : 5,000 bujias
Costos de’Posesién: .. Costo Unitario $120.00 pieza
I T e " Supondremos un porcentaje de-.
“'inflacién anual del 42 % para
el inventario promedio valori-
- .zado.

Costo de Pedldo :-$1,000;00

NUM-PED NUM PzAS INVENT CIODE - CTO DE TOTAL
AL ARO . POR PEDIDO 'PROMEDIO POSESION PEDIDO . ANUAL

T2 ;,72500;~ : 11250 63,000.00 2,000.00 65,000.00
6.0 833 416 '20,966.00 6,000.00 26,966.00

8. . ..'625 . :312 '15,724.00 8,000.00  23,724.00
12 416 1 208" 10,483.00 12,000.00 22,483.00
16 312 . . 156. 7,862.00 16,000.00 23,862.00
200 S 250 ~° 125 - 6,300.00 20,000.00 26,300.00
24 208 104 - 5,241.00 24,000.00 29,241.00

Puede observarse segﬁn'el cuadro anterior,que la can-
tidad de pedidos qué nos proporciona el costo anual --
més bajo es de 12 pedidos de 416 unidades cada uno;sin
embargo,el empleo de los célculos sugeridos,nos dari -
una apreciacién mds precisa y clara del lote éptimo de
compra y del nﬁmero‘econémico de pedidos como sigue :
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De acuerdo a las:fptmulis“sugeridas i
o EEE
ERRVR SR *B S

R es el requerlmlento anual = 5000 buJiaS‘
S ‘es el costo" de ped1do = $1 000 00 )
C. es. el costo unitario = 3120 00+ por buJia
I es elf1nteres calculado = 42 $ i

Donde :.

SustituyendO‘:

Resplviendd,'

Formula -que_se ‘determinar el nfmero 6p-

timo de ped1dos y‘comprobaré lo anterior.
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i
o

Donde {1
A es e1 costo anual de ‘la mercancia, o sea: R C
A = sooo (120)

I és el interés calculado = 42 %

S es el costo por pedido = $1,000.00
Sustituyendo :

.

N= V_ .2 (1000)

Resolviendo : D
;Nf'11.22v
Lo cual 1nd1ca gue el nﬁmero éptimo de pedidos es de

11.22 que. deberan realizarse cada 32.5 dias,por 445 -
piezas. cada uno, 10 que minimiza nuestros costos..

Este. ejemplo demuestra con claridad la importancia
que debe darse al control de inventarios ya que los
beneficios:que se obtienen con su aplicacién,minimi-
zan losféosﬁSS'de.la empresa. '

Por éstas’razones,el departamento de refacciones de-
berd - 1mp1ementar toda herramienta que le permita rea-.
llzar sus ‘objetivos en la forma mis econémica posible.

TESISCON |
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El- desarrollo de sus funczones y e1 proce
‘se.detalla a’con

so que 6éstas deberén segu1
t1nuac16n;:f-‘ SEas

11 Ventas ‘a- Cllentes (mayoreo méhudéb)
2] . ;

S 1gu1ente manera

°. El1 c11ente que requlere la pleza‘se pre-‘
senta ‘con el’ empleado de mostrador,vy soli-
-cita la pleza. :

° 'El empleado de mostrador procederé a lo-
calizar en el manual de partes, el tipo de
pieza de que se trata, Yy buscaré su locali-
zacién 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, deberd ve-
rificar si hay en existencia de la misma
(esta podrd verificarse también en la tarje
ta) y en caso de haber existencia, deberd
mostrar al cliente la pieza, mencionando su
‘precio. .

° El cliente decidiré entonces si desea ad
quirir la pieza y en caso afirmativo, el em -
pleado elaborard la factura cortespondien;e,
entregando al cliente la copia de la misma.

El cliente deberi 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 recogeri tal comprobante del
cliente, a quien le entregari la mercancia,
la factura original y la 6rden de salida,

la cual deber§ entregar al encargado de se-
guridad, quien verificar4 que la mercancfa
que saldré corresponde con la mencionada en
la factura.

° 8i el cliente decide né comprar la mer-
cancfa, el empleado deberé colocarla nueva-
mente en el anaquel correspondiente, dando
as{ fin al proceso. ‘

° Cuando no se .tenga en existencia la pie-
za solicitada por el cliente,cl empleado de
beréd preguntar si desea que la pieza solici
tada sea pedida a la fébrica, mencionando a
la vez, el precio de dicha pieza.

°® En caso de no aceptar el ofrecimiento, el
proceso terminari.

° Si el cliente decide que sf desea que 1la
empresa pida la pieza que solicita al fabri
cante, el empleado deberi recabar el nombre,
direccién y teléfono del cliente, anotando

a su vez, la pieza solicitada por el mismo.
° Posteriormente, ¢l empleado deberi elabo-
rar el pedido de la pieza al fabricante, con
sultando para tal efecto a la gerencia de
ventas, a fin de solicitar su autorizacién.
° E1l pedido al fabricante podré ser por te-
1éfono 6 por escrito, dependiendo del caso y
urgencia con que se requiera dicha pieza.

° Una vez recibido el pedido, el empleado
deber4 avisar telefénicamente al cliente, que
su pedido ha 1llegado. El cliente tendré 72
horas para reclamar su pedido en la empresa,
en cuyo caso, el proceso regresari al inicio,
pero en ésta ocasifn, el cliente deberéd men-
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cionar que su pedldo ha s1do rec1b1do, 1o
cual se. verlflcaré enla: 11breta que para
‘tal efecto deberé llevar el empleado de’
refaCC1ones.' : :

2] Vehtés para'érdenes'deFServ

De acuerdo a lo presupuestado por el Je
fe de taller, solicitaré al Jefe de refac-
-ciones las piezas requeridas. i '

El jefe de refacciones entregari dichas
piezas al jefe de taller, anotando en la dz
den de trabajo, el n@mero ‘de :piezas, folio
Yy verificacién de precio que corresponda,
para que al entregar el véhiculo, éstas se
an facturadas al cliente, 'y déséargadas.
del inventario contra la facturacién corres
‘pondiente. '

En caso de no haber existencia de las

piezas requeridas, el proceso deberd seguir.
el procedimiento correspondiente. )

e e
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1) VENTAS DE CLIENTE REQUIERE
REFACCIONES REFACCION
A CLIENTES
garonen v ‘
EMPLEADO BUSCA EN MANUAL DE PARTES
Y TARJETA. LOCALIZA PIEZA Y PRECIO
e
)
EMPLEADO DA PRECIO A CLIENTE
Y MUESTRA LA PIEZA
EMPLEADO REGRESA EMPLEADO OFRECE A
PIEZA A SU LUGAR q.u:m: PEDIR PIEZA
~NO n\nmca Y TIEMPO
ENTREGA
S 81
Fi -wmoo zm&
CoPIAA L
ﬁ'i%"ﬁ PAGA Y EMPLEADO TOMA DATOS
ME COMPROBANTE DE CLIENTE Y PEZA
CLIENTE ENTRESA ELABORACION DE
COMPROSANTE A PEDIDO A
REFACCIONES

T +

EMPLEADO RECIDE RECISE PEDIDO Y
COMPROBANTE Y AVISA A CLIENTE
ENTREGA MERCANCIA

Y SALIDA r——_—‘——_T
l CLIENTE SOLICITA
PIEZA DE PEDIDO

CLIENTE ENTREGA
SALIDA A SEBURIDAD S
SESURIDAD REVISA

B TESIS GON
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2) VENTAS DE
REFACCIONES
PARA TALLER

DE TALLER

JEFE DE TALLER SOLICITA
LAS REFACCIONES SEQUN
LA ORDEN DE TRABAJO

LA PIEZA

REFACCIONES BUSCA EN
EL MANUAL DE PARTES
Y TARJETAS Y LOCALIZA

v ELABORA PEDIDO
EXISTENCIA A FABRICA
8 l
ENTREGA A TALLER

ANOTA EN ORDEN DE
TRABAJO (FOLIO Y
PRECIO)

LLEGADO EL PEDIDO
ENTREGA A JEFE
DE TALLER Y ANOTA
ORDEN DE
TRABAJO

REPORTA A GERENCIA
DE VENTAS

i
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4)

Departameﬁtd‘de SerVicior

El departamento de Serv1c1o es e1 respon
sable de preparar, revisar. Y. reparar los ve -

’hiculos nuevos y/o usados, como corresponda e

a cada caso.

“En el caso de revisiones y reparaciones-
de productos nuevos o de productos que se -
encuentren en garantfa, éste taller no gene
rard ingreso alguno; y en el caso de motbci
cletas que sean llevadas para reparacién 6-.
servicio fuera del perfodo o especificacio-
nes de la garantfa, el taller serd una fuen
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 Gtil del vehfculo que est4 por ad--
quirir, asi como asegurar la continuidad en

“el mantenimiento preventivo o correctivo co

mo corresponda.

Este departamento, deberé estar en comu-’
m.ca ién permanente con el departamento de-

‘ventas, a fin de coord;nar en forma. organi-

zada’ las labores de servicio y reparacién -

de; los vehiculos.-'

propiopmbcéAlco especializado.
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‘dante ad1c1oﬁa1

'1 1a’ empresa cuenta con mayor espacio

iy recursos para’ destlnar a éste uso, sers

necesarlo contar: con un mecénico y ‘un ayu
a f1n de poder proporcio
'erv1c1o 51mu1téneo a cuatro motoci-

Bl dzagrnma que a. contlnuac16n se mues.

tra,‘explica en forma- esquemétlca el pro-
‘ceso que Segulré el taller de servicio :

TESLS CON
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1

CLIENTE REQUERE

DE SERVICIO
REVISION PRESUPUESTO
NO |DE LA L APROXIMADO
MOTOCICLETA| | L i10%
8|
REVISION DE APROBACION
GARANTIA DEL CLIENTE

RECHAZO DE

SOLICITUD DE
GARANTIA
REFACCIONES ORDEN DE SERVIOIO FIRMA DE
RECIBE COPIA A CLIENTE ACEPTACION
S8OLICITUD TALLER SOLICITA
DEL. TALLER REFACCIONES ©
1 ACCESORIOS
SALIDA DE TALLER RECIBE REFACCIONES
REFACCIONES Y REPARA MOTOCICLETA
DE ACUERDO l
A ORDEN DE
REVISION DE LA
___L__ﬁ REAMARACION
INFORMA A
LA GERENCIA CORRECCION
E DE FALLAS
AVISO AL,
CLIENTE
[ )
CLIENTE RECIBE TALLER RECOJE
MOTOCICLETA ORDEN DE TRABAJO _‘
, Canche | ﬁ
diJ Crn D) :'
*126~
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tos, se: procederé a: dar a1 vehiculo'-'

< el trato de un vehiculo que requlere~

serv1C1o de manten1m1ento correctlvo.
’ En caso de cumpllr con los requ1si
tos de- garantia, el Jefe de- taller de
berd llenar la érden’ de taller y.; en-

"tregar copia de“la m1sma al cllente,

de .quien recabarﬁ su flrma de’, acepta-«
Ccibn. : R RO
Posterlormente, el jefe del taller

‘;procederé a la reparac16n del vehicu-

flo; asignado para tal efecto dicho ve
hiculo a’ otro mec5n1co, o bien, con -
ayuda de 1os subordinados del taller-
a su ;grgo.
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: . .Bn las ocasiones que se requiefan
i repuestos, el jefe de taller deberé-
solicitarlos al departamento de re--
: facciones, quien deber4 anotar en la
orden correspondiente, el tipo'de._f
pieza o piezas de que se trata, y -
que en ese momento entregard al_jefe
de taller, reportando tal salida a -
su vez al departamento de ventas, a-
fin de que éste realice los procedi
mientos que correspondan, en cuyo ca
s0 reclamaré las piezas defectuosas-s
al fabricante, solicitando su reposi
cién o bien, para descargarlas del -
inventario de refacciones, mediante-
el amparo del nfimero de orden de tra
bajo o factura correspondiente.

2) Cuando se trate de servicios ‘de: man-. -
1 tenimiento preventivo o correctlvo,_'
B el vehfculo deberd ser rev1sado .por-
el Jefe de taller,:quien ‘deberdiela- :
borar el presupuesto de reparac16n'-f:
correspondlente y presentarlo alli-

Si el preSupuestd”es aprobado, el
cliente deberd firmar de aceptado en
la orden de taller, y recibird una -
copia de la misma, a fin de comprobar

TESIS CON
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4]

la recepcién y aceptnc16n de los tér,
minos y condiciones que dlChO forma-
to contenga. E ’

Posteriormente, el jefe de taller
procederd a efectuar la reparacién
del vehfculo, respetando el orden pro
gresivo de las 6rdenes de taller, y
solicitard en su caso,los repuestos
necesarios al departamento de refac-
ciones, como en el caso anteriormen-
te mencionado. :

En todos los casos en que se efectﬁen
reparac1ones a‘los vehiculos, deberé’
VeTlflCBTSG, ‘que éstos estén ‘bien ter
minados Y en su caso, deberén corre-
girse las fallas que sean notadas’ du-
rante la revisién. Una vez revisada
la reparacién, el jefe de taller debe
ré avisar al cliente que su vehfculo
se encuentra debidamente reparado."

El cliente deberfi presentar al jefe
de taller la copia de la 6rden de re-
paracién que le fué entregada al re-
cibir su vehiculo. El propio jefe
del taller, deberi detallar el impor
te de la reparacién, y elaborar en
conjuncién con el departamento de re-
facciones, la factura correspondiente
la cual deberi ser liquidada en su to
talidad por el cliente.

"El cliente deber4 mostrar su com-
probante de pago al jefe de taller,
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quien entregari el .vehiculo al cliente.

En caso'de existir reclamacién alguna--
por parte del cliente, ésta se ajustard
al procedimiento de garantia mencionado
en"evl punto nfmerc (I) del Departamento
de Servicio.

Quedaré bajo la responsabilidad del
jefe de taller, el inventario de herra-
mienta que contenga el taller, as{ camo
su cuidado y mantenimiento, del cual --
reportari cualquier anamalfa al gerente
de la empresa.
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CONCLUSTONES

Como se ha apreciado en el desarrollo del presente trabajo, la -
Ingenierfa Industrial aplicada a las empresas distribuidoras de-
Motocicletas proporciona grandes beneficios, ya que permite re--
ducir los costos y gastos de los departamentos que las confor---
man y adicionalmente ofrece técnicas para el mejor aprovechamien
to de los espacios, los sistemas de administracién e inventarios
las labores de un taller de servicio y en general es aplicable a
todas las funciones de una empresa de éstas caracterf{sticas.

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

BEs especialmente en épocas inflacionarias como la actual en las-
que debe cuidarse el capital de las empresas as{ como la 1fqui--
dez de las mismas, constituyendo la ingenierfa industrial, una--
importante herramienta en éste sentido y especificamente en éste
tipo de empresa donde su aplicacién se transforma en importantes
beneficios e incrementos de rentabilidad.

Hemos aplicado en forma general la ingenierfa industrial en los-
aspectos mis importantes de las emprcsas distribuidoras de moto-
cicletas, intentando no menospreciar otras actividades que son--
susceptibles a las aplicaciones de la misma en estés empresas.

—~—
a .
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Primeramente se ha descrito la gmﬁa de motocicletas que actual-
mente pueden adquirirse o comercializarse en nuestro pafs asi -
como las perspectivas que ofrecen tales vehi_culos, intentando -
con ésto que el lector haya captado la aplicacién que se df a -
las motocicletas y su variedad de usos asf como sus posibilida--
des en México.

En segundo témmino podemos concluir que en la actualidad es 1mp2 :
sible adquirir o comercializar motocicletas de importacién en -

nuestro pafs, salvo casos especiales que normalmente se refieren

a usos policiacos para los cuales no existe alm un vehficulo fa--

bricado en México que pueda sustituir a las motocicletas de im--

portacién para esté tipo de usos.

Como se ha apreciado existe un gran mercado cautivo de motocicle
tas en México y aunque los precios se incrementan constantemente
por la crisis econémica en relacién con los actuales precios de-
los automéviles el manimiento preventivo y corrective que en to-
do caso es un argumento importante a considerar en la adquisi---
cién de un vehfculo hace que la motocicleta resulte ser afn un--
veh{culo sumamente econfmico.

En tercer plano se han planteado algunas sugerencias que permiti
rén al interesado conocer si est§ en posibilidades de ingresar a
los comercios del ramo as{ como ideas y aplicaciones de la inge-
nierfa industrial en relacién a la distribucién interior de un -
local ' TIPO '' de diversas proporciones que establecen patrones-
o ejemplos espec{ficos que es necesario adecuar y exigir a los -
actuales y futuros comerciantes del ramo a fin de -------c-o-uuu
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estandarizar el comercio de motocicletas y lograr una plena -
identificacién del giro.

El cuarto aspecto, considera el establecimiento del sistema real
de operacién y seleccibén de distribuidores a través de las C -
politicas y lineamientos actuales que el fabricante utiliza para
determinar el tipo, calidad y cantidad de distribuidores que me_
jor convienen a sus intereses. ‘ :

En Gltimo término se ha descrito la organizacién que las empre--
sas distribuidoras de motocicletas deberfn observar para lograr-
un desempefio equilibrado en su operaci6én as{ como la descripcién
de los procedimientos que cada departamento debe seguir con la -
finalidad de establecer un mfnimo de polfticas que finalmente -
tienen como objetivo la obtencién de beneficios para la empresa
y mejor calidad de servicios al consumidor. -

Lo expuesto en cl desarrollo del presente trabajo no constituye

la Gnica opcién para estas empresas, sin embargo se basa en la -
experiencia de una empresa con mis de 70 afios en el ramo de moto
cicletas y se apega a hechos y procedimientos reales de opera---
cién que se consideran de suma importancia para las empresas del
ramo y cuyo objetivo en cualquier caso es dejar constancia de 1la
preocupacién 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 distribucién de motocicletas y ofrecer al consumi--
dor una mcjor opcién de compra y una verdadera garantfa por el -—
vehfculo que adquiere.
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