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a. TITULO
“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA REENCAUCHADORA DE LLANTAS Y SU
COMERCIALIZACION EN LA CIUDAD DE NUEVA LOJA, CANTON

LAGO AGRIO, PROVINCIA DE SUCUMBIOS”



b. RESUMEN
El presente estudio se desarrolld con el objetivo de “determinar la
factibilidad de la creacion de una empresa reencauchadora de llantas,
en la ciudad de Nueva Loja”, para lo cual se emplearon los métodos,
deductivo, inductivo, analitico y sintéticos, asi mismo se hizo uso de la
técnica de la encuesta aplicada a una muestra de 368 propietarios de
vehiculos y a 6 propietarios de distribuidoras de neumaéticos en la

ciudad de Nueva Loja.

El trabajo efectuado permiti6 dar cumplimiento a los objetivos
especificos, iniciado con el estudio de mercado, el cual contempla el
analisis de la demanda, misma que de acuerdo a los resultados
obtenidos es de 9523 neumaticos tipo Rin 15 al 16; 13.023
neumaticos tipo rin 17 al 19 y de 9.655 neumaticos tipo rin 20 al 22;
mientras que la oferta es de 6600 neumaticos en el tamafio Rin 15 al
16; 7.800 en el tamafio Rin 17 al 19 y 6600 en el rin 20 al 22, al
establecer un balance entre la oferta y demanda se determin6é una
demanda insatisfecha de 2.923 neumaticos tipo Rin 15 al 19; 5.223

neumaticos tipo Rin 17 al 19 y 3.055 neumaticos tipo Rin 20 al 22.

En el estudio organizacional se determind que la empresa requiere
contratar a 17 personas, quienes permitiran el adecuado

funcionamiento de la misma. La formas de constitucion de la empresa



seria como compafia limitada y su razon social es “Vulcanizadora

Villa”

En el estudio financiero se determiné que el proyecto demanda de
una inversion de $199.470,95. De igual manera se establecié el precio
de venta de neumaticos tipo Ring 15 al 16; ring 17 al 19 y Ring 20 al
22 es de $100,00; $115,00 y $145,00 respectivamente, como
resultado de la operacion la empresa en su primer afio de actividades
espera obtener una utilidad neta de $85.409,20 y en el quinto afo
$148.542,19; y el flujo de caja proyectado para el primer afio es de

$830.167,04

En el analisis de la evaluacion financiera el proyecto obtuvo un valor
actual neto del proyecto es de $227.083,02 lo que demuestra una alta
rentabilidad del proyecto; la tasa interna de retorno es de 44,25%
mayor al costo de capital que es el 10%; la relacion Costo beneficio
demuestra que por cada ddlar invertido la empresa gana $0,32; el
capital se recupera en 2 afios, 11 meses y 5 dias; el analisis de
sensibilidad revela que el proyecto puede soportar un incremento en
sus costos de hasta el 16,86% y una disminucion de sus ingresos de

hasta e, 12,84%.

Como recomendacion principal se plantea gestionar el crédito con

entidades de inversion estatal como el Banco Nacional de Fomento,



ya que estas lineas de crédito son mas viables por la naturaleza del
proyecto, puesto que busca generar fuentes de empleo y promover el
cuidado del medio ambiente, brindan do una oportunidad de ahorro a

los clientes.



ABSTRACT

he present study was developed with the aim to "determine the feasibility
of creating a REENCAUCHADORA tire company in the city of Nueva
Loja", for which the methods, deductive, inductive, analytic and synthetic is
used, also is made use of the technique applied to a sample survey of 368

vehicle owners and 6 owners tire distributors in the city of Nueva Loja.

The work carried out allowed to implement the specific objectives, started
with market research, which includes the analysis of demand, same as
according to the results of 9523 is 15 Rin type tires to 16; 13,023 tires
wheel type 17 to 19 and 9,655 tires wheel type 20 to 22; while supply is on
the Rhine 6600 tires size 15 to 16; Rin 7,800 in size 17 to 19 and 6600 in
the rim 20 to 22, to establish a balance between supply and demand is
unmet demand of 2,923 tires type Rin 15 to 19 was determined; Rin type

tires 5,223 17 19 3,055 tires and 20 type 22 Rin.

In organizational study it found that the company needs to hire 17 people
who allow the proper functioning of the same. The forms of association of
the company would be as limited company and its name is "Vulcanizadora

Villa"

In the financial study it found that the project requires an investment of $

199,470.95. Similarly, the retail price of 15 to 16 Ring type tires was



established; ring Ring 17 to 19 and 20 to 22 is $ 100.00; $ 115.00 and $
145.00 respectively, as a result of the operation the company in its first
year of expected net income of $ 85,409.20 activities in the fifth year and $

148.542,19; and projected cash flow for the first year is $ 83.0167,04

In the analysis of the financial evaluation the project was a net present
value of the project is $ 227.083,02 which shows high profitability of the
project; the internal rate of return is 44,25% higher than the cost of capital
is 10%; Cost benefit ratio shows that for every dollar invested the
company wins $ 0.32; capital is recovered in two years, 11 months and
five days; the sensitivity analysis shows that the project can support an
increase in costs of up to 16.86% and a decrease in their incomes up e,

12.84%.

As main recommendation arises manage credit institutions state
investment as the National Development Bank, as these credit lines are
more viable by the nature of the project, since to generate sources of
employment and promote care of the environment, do provide an

opportunity for savings to customers.



C.

INTRODUCCION

La demanda creciente de neumaticos a nivel mundial se ha convertido
en un problema ambiental, ya que es la causa de desequilibrios
medioambientales por la contaminacion atmosférica, debido
principalmente a su lenta degradacién constituyendo uno de los
desperdicios mas dificiles de manejar, de alli la importancia del
reciclado de neumaticos, proceso que permite disminuir los desechos
sélidos (impacto ambiental), y contribuye al ahorro de energia, pues
reencauchar evita el consumo de cientos de galones de petréleo cada

ano.

Ante esta problemética y siempre en la basqueda de nuevos desafios
de inversion, en busca de una rentabilidad ambiental y social positiva
se desarroll6 el presente estudio denominado “Estudio de factibilidad
para la creacidbn de una empresa reencauchadora de llantas y su
comercializacién en la ciudad de Nueva Loja, canton Lago Agrio,
Provincia de Sucumbios”, cuya creacion brindarda una opcion de
ahorro a los propietarios de vehiculos y una alternativa sustentable
para cuidar el medio ambiente, contribuyendo al cuidado de una zona

megadiversa como es la Amazonia ecuatoriana.

El informe se encuentra estructurado de la siguiente manera:



Titulo, enunciado general del contenido del documento que brinda una
idea universal del trabajo efectuado; Resumen; comprende una sintesis
de la investigacion efectuada, haciendo referencia al cumplimiento de los
objetivos; Introduccién, muestra de manera sintética la problematica que
motivo a la eleccion del tema y su aporte social; Revision de literatura,
contiene las teoria y conceptos de diferentes autores relacionadas con la
elaboracion de estudios de factibilidad; Materiales y Métodos, expone
los materiales utilizados y los métodos empleados en el proceso
investigativo; Resultados, en esta apartado se presenta en cuadros y
gréficos estadisticos lo resultados obtenidos de las encuestas aplicadas;
Discusion, abarca las etapas del estudio de factibilidad, en donde se
exponen los resultados que sustentan los diferentes andlisis efectuados;
Conclusiones, hacen referencia a los resultados mas relevantes del
estudio; Recomendaciones, que permitiran orientar la puesta en marcha

del proyecto; y los Anexos contiene documentos de apoyo.



d. REVISION DE LITERATURA

MARCO REFERENCIAL

EMPRESA REENCAUCHADORA

Es la industria dedicada a la transformacion de la materia prima
(neumaético usado), en la cual se le adhiere la banda de rodamiento,
extendiendo la vida util del neumatico obteniendo una llanta lista para

rodar.

REENCAUCHE

“Consiste en renovar la banda de rodamiento de las llantas gastadas
y con la carcasa en buen estado, con el fin de permitir su uso en
aplicaciones normales por dos o tres veces como maximo, lo cual
mejora los costos de movilizacion. Es utilizado como un procedimiento

idéneo para extender la vida de una llanta.”

Cuando una llanta ha perdido el labrado, solamente ha consumido el
30% de sus componentes fisicos. EI 70% restante puede seguir
trabajando si rueda en condiciones normales. Una llanta lisa es mas
susceptible a pinchazos, cortaduras, roturas, representando un mayor

riesgo para el conductor y el vehiculo.

! CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Guia para el manejo de llantas usadas. Un sector
transporte con operacion mas limpia. Capitulo 5. Pag. 37.
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Clases de Reencauche
Existen dos procesos para la renovacion de llantas, proceso de

moldeado o caliente y proceso de procurado o frio.

“Reencauche al calor: Tipo de reencauche que utiliza una banda de
rodamiento no vulcanizada.
Reencauche al frio: Tipo de reencauche que utiliza una banda de

rodamiento vulcanizada.”

NEUMATICOS

Es el componente mecanico de la rueda de un vehiculo, fabricado a
base de caucho, productos quimicos, hilos textiles, alambres y otras
materias, que va montado sobre el aro, y que contiene el aire a
presion para darle resistencia y flexibilidad. Los neuméaticos pueden
ser: para uso con camara y sin camara. . Sus partes principales son:

banda de rodamiento, costado, carcasa y pestafna.

“Neumatico reencauchado: Neumatico usado (carcasa) en el cual

se ha sustituido la banda de rodamiento por una nueva, con el objeto

de prolongar su vida atil”®

> INSTITUTO ECUATORIANO DE NORMALIZACION. NTE INEN 2581:2011 Neumaticos

reencauchados. Definiciones y clasificacion.
> INSTITUTO ECUATORIANO DE NORMALIZACION. NTE INEN 2581:2011 Neumaticos
reencauchados. Definiciones y clasificacion.



Ventajas de reencauchar

Reencauchar genera los siguientes beneficios:

1. “Una llanta nueva puede recorrer unos 100 mil kilébmetros.

reencauchada logra cerca de los 90 mil kilbmetros, es decir, cada

11

Una

vez que se renueva de esta manera, se relanza su vida util en un

90 por ciento. Si un neumatico es sometido a dos o mas

reencauches, el costo del transporte se reducira ostensiblemente.

2. En un reencauche se requieren siete galones de petréleo. Si en

promedio una llanta se reencaucha tres veces, se requeriran 42

galones de petréleo para los cuatro ciclos de vida, pero si en lugar

de reencauchar se compraran llantas nuevas, estariamos

utilizando 84 galones, es decir, el doble.

3. Las llantas, como parte del célculo del costo del transporte, es el

tercer componente en importancia. Al reencauchar se esté

bajando el monto del rubro.

4. Al requerir menos compras de llantas nuevas en el extranjero, baja

la demanda de divisas.””

5. “El reencauche se puede hacer en diferentes disefios y labrados

sin tener en cuenta el disefio de la llanta original.

6. Favorabilidad con el ambiente al disminuir los residuos liquidos y

solidos en la fabricacion de llantas.

* MUNDO MOTOR: Reencauche, practica comercial con efectos ecoldgicos. Disponible en:

http://www.mundoymotor.com/No0.153_0024_07_2010/mym_110626115941.htm#.U2EFZNJBnp4
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7. La llanta reencauchada cuesta entre 30 y 50% menos que la llanta

nueva.”

Proceso tipico de reencauche

En el proceso de renovacion del labrado, las llantas deben cumplir los

siguientes pasos para ambos procesos.

PASO

PASO2

PASO

PASO

PASO

PASO

PASO

PASO

PASO

PASO
10

Fuente:

DAMA

Grafica 01
PROCESO DE REENCAUCHE

«INSPECCION INICIAL
*Revise la totalidad de la carcasa para establecer si es apta para reencauche, es decir, si presenta condiciones
seguras de operacion luego del reencauche.

=PELADO DE LA CARCASA
*Retire el remanente de caucho de las carcasas. En esta operacion se produce el principal residuo
+del proceso, el ripio, que es recolectado y posteriormente vendido a empresas procesadoras.

«PREPARACION DE CARCASA
*Recupere la resistencia e integridad de la carcasa dafiada o maltratada para garantizar un servicio con todos
los parametros de seguridad

*REPARACION DE CARCASA
*Restituya el esfuerzo de las lonas afectadas, utilizando parches.

=RELLENO DE CARCASA
*Reponga el caucho retirado de las heridas de la carcasa en las etapas de preparacion y reparacion

*CORTE Y CEMENTADO DE BANDA

*Prepare la banda de acuerdo con el disefio escogido por el cliente y la longitud equivalente al perimetro de la
carcasa.

*CEMENTADO DE CARCASA
*Proteja la carcasa de la oxidacién e incremento de la union de los componentes en el embandado.

*EMBANDADO
*Aplique una banda de rodamiento nueva a una carcasa pelada y preparada.

«VULCANIZACION
*Aplique calor en el tiempo y las presiones adecuadas al caucho crudo, de tal manera que se vulcanice al
punto éptimo de sus propiedades fisicas y se obtenga la maxima adhesion del cojin con la banday la carcasa.

«INSPECCION FINALY TERMINADO
*Verifique la calidad del reencauche por medio de una detallada inspeccién interna y externa de la carcasa.
También en este paso se mejora la resentacion final de las carcasas reencauchadas.

Guia para el manejo de llantas usadas. Camara de Comercio de Bogota y

MINISTERIO DE AMBIENTE, VIVIENDA Y DESARROLLO TERRITORIAL DE MEDELLIN. . Manual de
produccion mas limpia y buenas practicas ambientales. - Reciclaje y aprovechamiento de llantas.
Medellin. Pag. 3
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MARCO CONCEPTUAL

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

“Es el andlisis efectivo de la conveniencia o no de aplicar los recursos
y en qué condiciones, con las cuantificaciones requeridas, las
estrategias y las actividades resultantes, todo ello ordenado en el

tiempo.”®

Importancia

Se estima que solamente uno en cincuenta ideas del negocio es
realmente comercialmente viable. Por lo tanto un estudio de viabilidad
del negocio es una manera eficaz de salvaguardar contra el

despilfarro de una inversion o de recursos mas futuros

Etapas de un proyecto de factibilidad

Un estudio de factibilidad debe analizar, por lo menos los aspectos
relacionados con el mercado (oferta y demanda), factibilidad técnica
(localizacién, tamafio, ingenieria y distribucion de la plata),

organizacién administrativa, viabilidad financiera y econémica.

La evaluacién de proyectos se la realiza en cuatros fases, las cuales

se muestran en la siguiente figura:

®lICA. Proyectos de Inversidn para pequefias empresas rurales. Pag. 171
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Grafica 02
ETAPAS DE PROYECTO DE FACTIBILIDAD

Formulacion y evaluaciéon
de proyectos

[
I I | | |

Andlisis de Andlisis Andlisis Analisis Analisis
mercado Técnico | ~ | Organizacional [~ Legal “| Econémico

Decisién sobre
el proyecto

Fuente: CORDOVA Marcial. Formulacién y Evaluacién de Proyectos. Pag. 20
Elaborado por: La Autora

ESTUDIO DE MERCADO

“Analiza la existencia de demandantes apara los productos y procesos
identificados durante el desarrollo inicial de la idea. Asi mismo, analiza
los canales a usar en el proceso de comercializacion, los costos

involucrados y una estimacién preliminar de los precios.”’

Todo proyecto debe tener como soporte principal el conocimiento del
mercado que se desea atender, motivo por el cual en el estudio de

mercado se aborda el analisis de los siguientes elementos:

e “Analisis de la demanda: Tiene por objeto demostrar y cuantificar la
existencia, en ubicacion geograficamente definida, de individuos o
entidades organizadas que son consumidores 0 usuarios actuales o

potenciales del bien o servicio que se piensa ofrecer.”®

71ICA. Proyectos de Inversidn para pequefias empresas rurales. Pag. 171
® |LPES. Guia para la presentacion de proyectos. Pag. 75



15

El analisis de la demanda comprende los siguientes aspectos:

o “Poblacion de referencia: Es la poblacion total del area de
influencia del proyecto.

o Poblacion demandante potencial: Es la parte de la poblacion de
referencia que potencialmente requiere los bienes o servicios a ser
ofertados por el proyecto; esto es aquella que necesita el bien o
servicio, pero no necesariamente lo requerira del proyecto.

o Poblacion demandante efectiva: Es aquella poblacion que
requiere y demanda efectivamente los bienes o servicios ofrecidos
por el proyecto. Es importante notar que parte de esta poblacion
puede ya estar obteniendo, de otras fuentes, el bien o servicio que

proveera el proyecto.

Luego de haber establecido la demanda actual, se procede a
proyectar la misma (a traves de la utilizacion de tasas de crecimiento
poblacionales oficiales) para la vida Gtil o periodo de disefio del
proyecto, lo cual es fundamental, desde el punto de vista de la

cobertura que este llegue a tener.”

¢ Analisis de la Oferta: “El analisis de la oferta se realiza para
conocer quiénes son las empresas competidoras 0 negocios que

venden productos similares al nuestro y los beneficios que brindan.

° SENPLADES. Normas para la inclusién de programas y proyectos en los planes de inversion
publica. Pag. 7
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Este estudio tiene por objeto registrar los segmentos que aun
guedan sin atender y definir la manera como se va a enfrentar a la
competencia, la identificacion de las caracteristicas de los
competidores, sus puntos fuertes y débiles , sus capacidades,
estrategias, etc., serviran de base para el disefio de una estrategia

que aproveche las debilidades de los contrincantes”*°.

Se debe identificar y analizar el comportamiento y evolucién de
todas las entidades oferentes del bien o servicio en el area de
influencia del proyecto. Una vez identificados los oferentes se
debe estimar su capacidad actual de produccion del bien o servicio

gue el proyecto producira.

Posteriormente se estimard la capacidad de produccion o de la
prestacion del servicio futuro, para los afios comprendidos del
horizonte del proyecto, sobre la base del analisis de la capacidad
actual, los probables planes de expansién de los actuales

oferentes, asi como proyectos en curso de potenciales oferentes.

e Estimacién del Déficit o demanda Insatisfecha (oferta -
demanda)
“Sobre la base del balance de la oferta — demanda se establecera

el déficit o poblacién carente, actual y futura, que es aquella parte

1 HAMILTON Martin; PEZO Alfredo. Formulacién y evaluacién de proyectos tecnoldgicos
empresariales aplicados. Pag. 54
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de la poblacion demandante efectiva que necesitara el bien o
servicio ofrecido por el proyecto, es decir, que requiere del bien o

servicio pero que no cuenta con ninguna fuente que se lo provea.

En algunos casos, cuando no exista ninguna otra fuente de oferta
de los bienes o servicios, el déficit correspondera a la totalidad de

la demanda existente. "**

e Andlisis de la Comercializacion: El estudio de mercado debe
complementarse con un analisis de las formas actuales en que
esta organizada la cadena que relaciona la unidad productora con
la unidad consumidora, asi como la probable evolucion futura de

esa organizacion.

El andlisis de la comercializacion comprende los siguientes puntos:

o “Producto: Es un bien o servicio con el que se satisface una

necesidad fisica o psicolégica del consumidor en general”*?

o “Promocion: La promocion del proyecto requerird pensar en

dos aspectos basicos: la imagen que se quiere dar del

! SENPLADES. Normas para la inclusién de programas y proyectos en los planes de inversion
publica. P4g. 7 y 8

2 HAMILTON Martin; PEZO Alfredo. Formulacién y evaluacién de proyectos tecnoldgicos
empresariales aplicados. Pag. 40
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proyecto y los sistemas y mecanismos de comunicacion que

permitiran la difusién y comunicacion.”*?

o “Precio: El precio definible como “la expresiéon de un valor’
necesita primero para ser fijado se determine el costo de
producir cada unidad de producto o servicio en la empresa, y
una vez conocido este debe decidirse el porcentaje de
margen de contribucidn unitario 0 ganancia bruta a recibir de
cada unidad vendida, asunto este el mas importante y
delicado de las acciones de los emprendedores inversores,
pues una decision correcta permite venta y utlidades

6ptimas.”**

o Plaza o Distribucién: Es la actividad que permite al productor
hacer llegar un bien o servicio al consumidor con los
beneficios de tiempo y lugar. Para esto es importante el
andlisis de canales de distribucion, forma de comercializacion,

area de influencia, etc.

ESTUDIO TECNICO
“Este estudio tiene por objetivos: el Verificar la posibilidad técnica de
fabricacion del producto que se pretende y analizar y determinar el

tamafno Optimo, la localizacion optima, los equipos, las instalaciones y

3 MILLE G. José. Manual Basico de elaboracién y evaluacion de proyectos. Pag. 58
“'RAMIREZ Elbar; CAJIGAS Margot. Proyectos de inversién competitivos. Formulacion y
Evaluacidn de proyectos de Inversion con vision emprendedora estratégica. Pag. 126
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la organizacion requeridos para realizar la produccion. Por lo tanto el
Estudio Técnico se divide en cuatro partes que son: tamafo fisico del

proyecto, localizacién del proyecto y la ingenieria del proyecto.”®

Tamafo: “Se mide por su capacidad de produccion de bienes o de
prestacion de servicios, definida en términos técnicos en relacion con
la unidad de tiempo de funcionamiento normal de la empresa. Este
concepto de normal se puede definir como la cantidad de productos
por unidad de tiempo que se puede obtener con los factores de
produccion elegidos, operando en las condiciones locales que se
espera que se produzcan con mayor frecuencia durante la vida util del

proyecto y conducentes al menor costo unitario posible.”®

En todo proceso de produccion se distinguen dos tipos de
capacidades: “Capacidad de Disefio o Teérica” y “Capacidad Efectiva

o Viable”.

e “La Capacidad Teorica es la capacidad técnicamente posible de
alcanzar y generalmente corresponde a la capacidad instalada,
segun las especificaciones técnicas y garantias suministradas
porel proveedor de los equipos e instalaciones que se utilizan en

el proceso productivo.

> ABREU Martin. Formulacién y Evaluacion de Proyectos de Inversion en México. Pag. 11
'®|LPES. Guia para la presentacion de proyectos. Pag. 92
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e La capacidad efectiva de produccion es la maxima produccion
gue puede lograrse en condiciones normales de trabajo, teniendo
en cuanta un conjunto de aspectos tales como:
Caracteristicas del equipo instalado, Condiciones técnicas de la
planta, problemas de suministros, Feriados, Paros Normales,
mantenimiento, Cambios de troqueles y/o especificaciones del
producto, mezclas de productos, disminucién de productividad,

sistema de gestién aplicado, etc.”*’

Localizacién: “Se entiende por localizacion de wuna unidad
productora de bienes o servicios al proceso de seleccion de la entidad
geografica donde dicha unidad sera ubicada en forma definitiva. El
proceso de selecciobn de la regidon geogréfica generalmente se
generalmente se realiza en consideracion a dos tipos de criterios

sociales y privados, dependiendo de la naturaleza del inversionista.”*®

En el andlisis de la localizacion se considera los siguientes puntos:

e Macrolocalizaciéon: Es la localizacion general del proyecto, es

decidir la zona general en donde se instalara la empresa o

negocio, la localizacion tiene por objeto analizar los diferentes

7 PIMENTEL Edmundo. Formulacién y Evaluacion de Proyecto de Inversion. Aspectos tedricos y
Practicos. Pag 79.
'8 PIMENTEL Edmundo. Formulacién y Evaluacion de Proyecto de Inversion. Aspectos tedricos y
Practicos Pag 88
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lugares donde es posible ubicar el proyecto, con el fin de
determinar el lugar donde se obtenga la maxima ganancia, si es
una empresa privada, o el minimo costo unitario, si se trata de un
proyecto desde el punto de vista social. Asi mismo consiste en la
ubicacion de la empresa en el pais, en el espacio rural y urbano

de alguna region.

e Microlocalizacién: “Es el estudio que se hace con el propésito de
seleccionar la comunidad y el lugar exacto para elaborar el
proyecto, en el cual se va elegir el punto preciso, dentro de la
macro zona, en donde se ubicara definitivamente la empresa o
negocio, este dentro de la region, y en ésta se hard la distribucion

de las instalaciones en el terreno elegido.

En la micro localizacion deben tomarse varios aspectos
importantes como la localizacion urbana, suburbana o rural para
el transporte del personal, disponibilidad de servicios, condicionar
las vias urbanas y de las carreteras, restricciones locales
Impuestos, tamafio del sitio, forma del sitio, caracteristicas
topogréficas del sitio, asi como condiciones del suelo en el sitio,

entre otras cuestiones”*®

'° PIMENTEL Edmundo. Formulacién y Evaluacion de Proyecto de Inversion. Aspectos tedricos y
Practicos Pag9l
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Ingenieria del Proyecto

“La Ingenieria del Proyecto conlleva a la determinacion de la funcion
de produccion oOptima para la utilizacion eficiente y eficaz de los
recursos disponibles para la produccion del bien o servicio

deseado.”®

o Proceso de Produccion: “Es el andlisis microeconémico de la
empresa industrial de produccién, que comprende la
transformacion o conversion de ciertos insumos en bienes o
servicios para satisfacer una necesidad humana. Su funcién define
la relacion cuantitativa (expresada en unidades monetarias) entre
los insumos aplicados y los bienes o productos terminados que se

obtuvieron.”?!

ESTUDIO ORGANIZACIONAL
“El estudio administrativo en un proyecto de inversion proporciona
las herramientas que sirven de guia para los que en su caso tendran

gue administrar dicho proyecto.

Este estudio muestra los elementos administrativos tales como la
planeacion estratégica que defina el rumbo y las acciones a realizar

para alcanzar los objetivos de la empresa, por otra parte se definen

*°cORDOVA Marcial. Formulacién y Evaluacion de Proyectos. Pag. 245
> BACA, G. Formulacién y evaluacion de proyectos informaticos. Pag. 108
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otras herramientas como el organigrama y la planeacion de los
recursos humanos con la finalidad de proponer un perfil adecuado y

seguir en la alineacién del logro de las metas empresariales.”??

La factibilidad organizativa se refiere a las condiciones grupales vy
administrativas que indican la capacidad para proponerse y obtener

resultados en comun

Estructura Empresarial

Parte fundamental en la etapa de operacion de la empresa es, la
estructura organizativa con que esta cuente, ya que una buena
organizacién permite asignar funciones y responsabilidades a cada
uno de los elementos que conforman la misma. Esto hara posible, que
los recursos, especialmente el Talento Humano sea manejado

eficientemente.

Niveles Jerarquicos de Autoridad
“‘La administracién implica necesariamente delegar responsabilidad y
autoridad. El grado de autoridad y responsabilidad que se da dentro

de cada linea, determina los niveles jerarquicos.”*

*2 LOPEZ Elvira. Estudio administrativo. Un apoyo en la estructura organizacional del proyecto de
Inversion. Disponible en:
http://www.itson.mx/publicaciones/pacioli/Documents/no56/estudioadmtivo.pdf

> REYES Ponce Agustin. Administracién de Empresas. Teoria y Practica. Pag. 133
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¢ Nivel Legislativo- Directivo: Es el maximo nivel de direccion de la
empresa, son los que dictan las politicas y reglamentos bajo los
cuales operara, esta conformado por los duefios de la empresa,
los cuales tomaran el nombre de Junta General de Socios o Junta
General de Accionistas, dependiendo del tipo de empresa bajo el

cual se hayan constituido.

e Nivel Ejecutivo: Este nivel estd conformado por el Gerente -
Administrador, el cual sera nombrado por el nivel Legislativo-
Directivo y sera el responsable de la gestion operativa de la
empresa, el éxito o fracaso empresarial se debera en gran medida

a su capacidad de gestion.

¢ Nivel Asesor: Este nivel aconseja, informa, prepara proyectos en
materia juridica, econémica, financiera, técnica, contable, industrial
y mas areas que tengan que ver con la entidad a la cual estén
asesorando. Este nivel esta integrado por expertos que tienen

amplio dominio de determinada técnica.

¢ Nivel Operativo: Este nivel es el responsable directo de ejecutar las
actividades bésicas de la entidad o empresa. Es el ejecutor
material de las 6rdenes emanadas por los 6rganos legislativo y

directivo.



25

e Nivel Auxiliar: El nivel auxiliar ayuda a los otros niveles
administrativos en la prestacién de servicios con oportunidades y

eficiencia.

En el estudio de la organizacion es indispensable definir lo siguiente:

e “El organigrama: El cual muestra la ubicacion de cada puesto que
demanda el proyecto, y cuédles son los vinculos dependencias y

nivel jerarquico de cada cargo.

Grafica 03
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

SECEETARIA

DEPARTAMENTO | | DEPARTAMENTO | | DEPARTAMENTO
Aseo Urbano ¥ Afericion de Pesos
Domiciliario Mataderos ¥ Medidaz

e La organizacion funcional: con la descripcion de las
responsabilidades concretas de cada uno de los miembros del
equipo que desarrollara el proyecto, sus funciones, los cargos de

direccion y coordinacion, etc.”*

**MILLE G. José. Manual Basico de elaboracién y evaluacion de proyectos. Pag. 52
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
Cmtabilidad Cobranzas

DIRECTOR

1. Planifi ar, Dirigir ¥
Coordinar s actividade:.

2. RevEar ¥ confirmar B
ordene: de pago.

3. Revear v firmar b Balances.

DEFARTAMENTO DEPARTAMENTO
Liquidacion Tesoreria

Contabilizar los
imEresos ¥ egreson
1 Realizarls
asentos y elaborar
los estad os de
ejecucion.

Efectuar cobros por L Revisar planillasde | |1 Recibir el monto de

distintos tributos declar acim s de
mumicipales. rentas.

FProcesar elementos . .
emiion - Teciboz 1 Efectuar caloules.

los cobrox

Movilizar las
cuent as bancarias,
efectu ado

Mantos de planila depositos ¥ retiros.

e “La organizacion posicional: Tienen por objeto indicar, a mas de los

érganos, las personas

que los ocupan”®

Grafica 05

ORGANIGRAMA POSICIONAL

DEPARTAMENTO A

TECNICO 1IN
2 TECNICO 11
3 TECNICO 1
2 ASISTENTES
SECRETARIA I
1 OFICINISTAS

DIRECCION
1 DIRECTOR
1 SECRETARIA I
2 SECRETARIA I

DEPARTAMENTO B

1 TECNICO III
J ANALISTAS

1 AUXILIARES

1 SECRETARIA 1
1 OFICINISTA

DEPARTAMENTOC

1CONTADOR III
1 CONTADOR II

1 CONTADORES I

1 AUXILIAR
1SECRETARIA 1

> MILLE G. José. Manual Basico de elaboracién y evaluacion de proyectos. Pag. 52
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ESTUDIO LEGAL
“El objetivo del estudio legal es determinar las implicaciones técnicas
y econdmicas que se deriven de la normativa legal que regula la

instalacion y operacion del proyecto.

A traveés del estudio de viabilidad legal, usualmente realizado por un
especialista, se busca determinar la existencia de normas o
regulaciones legales que impidan la ejecucion u operacion del
proyecto. De esta forma los asuntos legales son pertinentes para
recoger informaciones econémicas derivadas del marco normativo que
impactan el flujo de caja del proyecto; por consiguiente su

rendimientos financieros y viabilidad financiera.”*

Las actividades sociales-econdémicas del hombre requieren normas
gue regulen las normas de comportamiento de sus miembros. Todas
las actividades empresariales, incluyendo los proyectos, se encuentran
sometidas a ordenamientos juridicos que regulan el marco legal en el
cual los agentes economicos se deben desenvolver. El estudio de
factibilidad de un proyecto de inversion no debe ignorar las normas y
leyes bajo las cuales se regulan las actividades del proyecto tanto en
su etapa de ejecucion; como en su etapa de operacion. Ningun
proyecto, por muy rentable que sea, podra llevarse a cabo si no se

encuadra en el marco legal constituido.

*® MORALES. Mario. Coleccién Gerencia de Proyectos. Formulacién y Evaluacién de Proyectos.
Pag. 10.
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ESTUDIO FINANCIERO
Es la determinacion de los recursos financieros necesarios para la

instalacion y puesta en marcha de la planta industrial.

La viabilidad financiera comprende los siguientes aspectos:

e “Inversion: La valoraciéon de la fase de inversion, debe tener en
cuenta todos los insumos, mano de obra calificada y no calificada,
materiales y equipos necesarios para la realizacion de cada

actividad.

e Costos de Operacion y mantenimiento: En la etapa de operacion
y mantenimiento, se generan costos, dependiendo del proyecto,
tales como: servicios basicos indispensables para la operacion,
insumos para la operaciébn, mano de obra calificada y no

calificada, seguros, repuestos y otras reparaciones periédicas.”?’

e Ingresos: Se derivan de la venta del bien o servicio que producira
el proyecto. Asi mismo se consideran ingresos a todos aquellos
flujos de caja positivos que genere el proyecto por concepto de
venta de activos, valor de salvamento y por venta de

subproductos o productos de desecho que se generen.

%’ SENPLADES. Normas para la inclusién de programas y proyectos en los planes de inversion
publica. Pag. 11
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Estados financieros utilizados para el analisis

“‘Basicamente el tipo de estados financieros que se utiliza en éste
estudio son estados financieros pro forma, en donde, estos tienen
como objetivo pronosticar un panorama futuro del proyecto y se
elaboran a partir de los presupuestos estimados de cada uno de
los rubros que intervienen desde la ejecucion del proyecto hasta
su operacion. Los estados financieros pro forma representativos
necesarios para éste andlisis son: Estado de resultados, y Flujo

del efectivo.”®®

Estado de pérdidas y ganancias: Este es un estado financiero
donde aparece la ganancia neta o la pérdida neta de la empresa a
través de un cierto periodo de tiempo el cual puede ser de un mes,

seis meses, un afno.

Estado de Flujo de Efectivo: “El Estado de Flujo de Efectivo (o
Estado de Flujo de Caja) presenta los ingresos de efectivo y los

pagos de efectivo de una entidad, durante un periodo determinado.

A semejanza del estado de Resultados, resume las actividades
durante cierto tiempo, y por lo mismo, han de incluir el periodo
exacto que abarca. Mas aun asi como el estado de Resultados

contiene detalles sobre como las actividades operativas provocan

*® ABREU Martin. Formulacién y Evaluacion de Proyectos de Inversion en México. Pag. 16
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cambios en las utilidades retenidas, este informe también
especifica los cambios en una cuenta del Balance General, la de

efectivo.”?®

EVALUACION ECONOMICA

La evaluacion es un instrumento basico para la toma de decisiones
que sirve para conocer y analizar como se lleva a la préactica un
proyecto, para introducir los factores correctores que se necesitan en
el transcurso de la accion y por conocer la razon y los factores que
determinan el éxito o fracaso de los resultados que se preveian

cuando se formularon los objetivos del proyecto.

En esencia, la evaluacion sirve para comprobar:

e “La pertinencia del proyecto: si es la alternativa mas adecuada para
dar una solucion a la situacion o al problema al que se quiere dar
respuesta.

e La idoneidad del proyecto: si la metodologia, las técnicas y las
actividades programadas se adecuan a los objetivos y metas que
se guiere conseguir.

e La eficacia del proyecto; si los efectos y los resultados y las metas

se alcanzado o no al nivel que se habia previsto.

*HORNGREN Charles. Introduccion a la Contabilidad Financiera. Pag. 81
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¢ La eficiencia del proyecto: si el proyecto ha sido rentable, es decir,
si los resultados obtenidos son proporcionales o né a los recursos

utilizados.”*°

Tasa Interna de Rendimiento: “Esta tasa es un indice de la
rentabilidad del proyecto e indica el “interés” que un capital gana,
(aunque la palabra interés se usa normalmente solo en depdsitos
bancarios). Es la utilidad expresada como porcentaje que genera una

inversion y nos permite comparar esa inversion con otras.

Es aguella tasa de descuento que haga que el valor presente neto del
flujo de efectivos sea igual a cero, o bien; es la tasa de descuento
mediante la cual se iguala el valor presente de los beneficios o
ingresos con el valor presente de los costos, egresos o inversion.

Para el calculo de la tasa se considera que toda la inversion se hara
con fondos propios de la empresa, independientemente que en la

realidad se obtengan créditos para la realizacién del proyecto.”®

De esta forma, mediante la TIR se asegura que aquellos flujos de
dinero generados a corto plazo, tendran un mayor poder adquisitivo o
seran mas valiosos, que aquellos que se produzcan mas alejados de

la fecha del inicio del proyecto.

% MILLE G. José. Manual Basico de elaboracién y evaluacion de proyectos. Pag. 76
! PIMENTEL Edmundo. Formulacién y Evaluacion de Proyecto de Inversion. Aspectos tedricos y
Practicos Pag. 177
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En otras palabras, conforme los flujos de efectivo se trasladen con el
tiempo, su poder de compra disminuye, por el incremento anual de los
precios o de la inflacion, es decir, estos flujos de efectivo, estaran

sujetos a una mayor tasa de descuento.

Reglas para la decision

CUADRO 1
Reglas de decision TIR
Reglas Situacién El proyecto
Regla 1 TIR < Costo de capital | Se rechaza
Regla 2 TIR = Costo de capital | Se puede aceptar o rechazar
Regla 3 TIR > Costo de capital | Se acepta

Valor Actual Neto: “Esta técnica financiera, asegura al inversionista
qgue los flujos futuros del proyecto mostrados en su flujo neto de
efectivo, serdn mayores, iguales o inferiores a la inversiéon inicial,
descontando dichos valores futuros a una tasa de descuento,

equivalente al costo ponderado del capital (CKP)"%

Mediante este procedimiento, los flujos de efectivo del proyecto se
traerdn al valor actual a una tasa de descuento, igual al costo

financiero del proyecto.

Entonces, las reglas de decision mediante el VAN seran las

siguientes:

32 CENTRO DE ESTUDIOS Y CAPACITACION COOPERATIVA. Programa de Educacién a Distancia.
Administraciéon de empresas Cooperativas |. Pag. 35y 43
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Reglas de decision utilizando el VAN

CUADRO 2
REGLAS DE DECISION VAN
Reglas Situacion El proyecto
Regla 1 VAN <0 Se rechaza
Regla 2 VAN=0 Se puede aceptar o rechazar
Regla 3 VAN>0 Se acepta

Periodo de Recuperacion de la inversion: Esta técnica consiste en
comparar el comportamiento del flujo neto de efectivo contra la

inversion neta del proyecto, y verificar en cuanto tiempo se recupera

la inversion.”3

e Analisis de Sensibilidad: "El Flujo de caja es una estimacion del futuro vy,
por lo tanto, no hay certeza de que nuestras estimaciones sean las que en
efecto ocurriran. Es por ello que el analisis de sensibilidad simula los
diferentes escenarios con el fin de cuestionar la decision que tomarian los

inversionistas ante dichos escenarios"**

Segun el andlisis de sensibilidad, la aceptacion de un proyecto se basa en:
e Coeficiente de sensibilidad >a 1 el proyecto es sensible.
e Coeficiente de sensibilidad = a 1 el proyecto no sufre ningun efecto.

e Coeficiente de sensibilidad < a 1 el proyecto no es sensible.

3 CENTRO DE ESTUDIOS Y CAPACITACION COOPERATIVA. Programa de Educacién a Distancia.
Administracion de empresas Cooperativas |. Pag. 35y 43

** UNIVERSIDAD DE LOS ANDES. Apuntes de formulacién y Evaluacién de Proyectos de Inversion.
Disponible en:
http://www.sisman.utm.edu.ec/libros/FACULTAD%20DE%20CIENCIAS%20ADMINISTRATIVAS%20
Y%20ECON%C3%93MICAS/CARRERA%20DE%20CONTABILIDAD%20Y%20AUDITOR%C3%8DA/08/
evaluacion%20de%20proyectos/EvaProyectos.pdf
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Se calcula de la siguiente manera:

VAN Tasa Menor
VAN Tasa Menor — VAN Tasa Mayor

TIR = Tasamenor + Diferencia de Tasas

1. Diferencia de la TIR= Nueva TIR- TIR Proyecto
2. Porcentaje de Variacion= (Dif. TIR/TIR Proyecto) x 100

3. Coeficiente Sensibilidad= Porcent. Variacién/ Nueva TIR
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e. MATERIALES Y METODOS
El estudio ha efectuado requiere de la aplicacion de los siguientes

métodos y técnicas.

MATERIALES
Los materiales que se utilizaron en el desarrollo del presente estudio

son:

e Material bibliogréafico. Libros, revistas, prensa, entre otros

e Material de oficina. Hojas formato A4, carpetas, lapiceros,
esferogréficos, clips, grapas, etc.

e Material tecnolégico: Computadoras, impresora, calculadoras, flash

memory, Cds, etc.

METODOS

Método Deductivo

La utilizacién de este método esta reflejada en la aplicacion practica
de los referentes tedricos en el desarrollo de las diferentes fases del
estudio y determinacion de la factibilidad de la creacion de la unidad

econdmica dedicada al reencauche de llantas.
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Método Inductivo
La induccion contribuy6 a establecer que el proceso de elaboracion
de estudios de factibilidad sigue un camino definido y puede ser

aplicado a diferentes tipos de proyectos.

Método Analitico

El andlisis fue utilizado en las distintas etapas del estudio iniciado en
el andlisis del mercado para determinar la demanda insatisfecha, asi
mismo se lo utilizé en el estudio técnico en el cual se estudid el
proceso productivo y recursos disponibles logrando determinar la
capacidad instalada de la planta; en el estudio organizacional se
establecio la estructura organica consideran la mano de obra que
requiere el proyecto, finalmente en el estudio econdémico se
analizaron cada una de las inversiones necesarias para la puesta en

marcha de la empresa reencauchadora.

Método Sintético

Los resultados obtenidos son presentados en forma sintética en el
presente informe de investigacibn, de manera especial en la
redaccion de conclusiones y recomendaciones, asi como en el

analisis de cada uno de los resultados obtenidos.
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TECNICAS
Las técnicas utilizadas para el desarrollo del presente trabajo fueron

las siguientes:

Observacion
Esta técnica fue utilizada en la determinacion del proceso productivo,
en donde se detallaron los pasos a seguir para el reencauche de los

neumaticos.

Encuesta

Se encuestd a propietarios de vehiculos, quienes constituyen la
poblaciéon en estudio y por ende son considerados clientes
potenciales, por tratarse de un numero representativo se procede a

determinar el tamafo de la muestra.

Poblacién y Muestra
El presente estudio demanda de la identificacion de la poblacion en

estudio, misma que se analiza desde dos puntos de vista:

Estudio de la oferta: Para el estudio de la oferta se consideran las
empresas que ofrecen un servicio similar en la Provincia de
Sucumbios, en donde no existen empresas dedicadas al reencauche

de neumaticos, por lo tanto no existen competidores directos, sin
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embargo también es necesario considerar aquellos negocios que
ofrecen un producto sustituto, que en el presente caso esta

conformado por la venta de neumaticos nuevos, ya que su

comercializacion incide de manera directa a la empresa a crearse, por

tal motivo se consideré a las siguientes empresas comercializadoras:

EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE LLANTAS

CUADRO 3
NOMBRE . .
COMERCIAL DIRECCION TELEFONO
~ 062832097,
Distribuidora Jairek C?):gei]?égﬁ;\\?gégo #512 062834257,
y 092080715
Av. Quito Km 1 y Av. 20
Multillanta Mendieta de Junio Diagonal a Gran 062-831-785
0980-374-538
Hotel de Lago
Distribuidora “Su | Jorge Afazco vy Via | (062)831557/
Llanta” y Tecnicentro | Colombia, Barrio 9 de | 831352/830493
Cérdova Octubre /06-2831557
Ecollanta Av Quito11-53 y Aguarico | 062362190
Centro, Barrio Napo 0997656234
Lago Llanta Roman | Jorge Afiazco y Francisco
Hermanos Cia. Ltda. de Orellana 062831817
Barrio los Almendros Av.
Comercial “Espinoza” | Quito 730 y Av. Del | 062835 389
Chofer

Elaborado por: La Autora

Estudio de la demanda: La poblacién para el estudio de la demanda
comprende a quienes poseen un vehiculo, puesto que requieren de
neumaticos periédicamente, para mantener en buen estado a sus

unidades.
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Por lo tanto la poblacién en estudio estara dada por el nimero de

vehiculos existentes en la provincia de Sucumbios, de acuerdo a la

Asociacion de empresas Automotrices del Ecuador, en su anuario

publicado en el afio 2013, presenta las siguientes cifras:

Parque automotor provincial por tipo de servicio y segmento

2013
Provincia de Sucumbios
CUADRO 4
Tipo de servicio Liviano Pesado

Alquiler 763 557
Particular 5540 1803

SUBTOTAL 6303 2360
TOTAL 8663

Fuente: Asociacion de empresas Automotrices del Ecuador. Anuario 2013.

Elaborado por: La Autora

Determinacion de la muestra

Para determinar la muestra a la cual se realizara la encuesta se

procedi6 de la siguiente manera:

Férmula:

Z*(pxg)*N

"TEW -1+ (pq)Z?

Dénde:

n = el tamafio de la muestra.

N = tamafio de la poblacion= 8.663 vehiculos

p=Probabilidad de éxito, para el presente estudio se considera 0,50
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g= Probabilidad de fracaso, 0,50 probabilidad de que el evento no
ocurra

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor
constante que, si no se tiene su valor, se lo toma en relacién al 95% de
confianza equivale a 1,96.

$2 = Limite aceptable de error muestral que, generalmente cuando no
se tiene su valor, suele utilizarse un valor que varia entre el 5% (0,05).

(1,96)2(0,50 = 0,50) 8.663
n= — —
(0,05)%(8.663 — 1) + (0,50 = 0,50)(1,96)2

n = 363
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PRESENTACION DE RESULTADOS DE ENCUESTA A

PROPIETARIOS DE VEHICULOS DE LA CIUDAD DE NUEVA LOJA

DATOS GENERALES

CUADRO 05
NIVEL DE INGRESOS
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
De $200 a $500 140 38,04%
De $501 a $800 110 29,89%
De $801 a $1100 74 20,11%
Mas de $1.100 44 11,96%
TOTAL 368 100,00%

Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja

Elaborado por: La Autora

'd ™N
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Interpretacion

El 38,04% de los propietarios de vehiculos tienen un nivel de ingresos que

va de $200 a $500; el 29,89% ganan entre $501 a $800; el 20,11%

ganan entre $801 a $1100 y el 11,96% ganan mas de $1000.

Los datos recabados demuestran un buen nivel de ingresos de los

potenciales clientes de la empresa a crearse.
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DATOS ESPECIFICOS
1. ¢(Qué tamafio de RIN tienen los neumaticos que utiliza en su

vehiculo?
CUADRO 06
TAMARNO DE RIN
OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE

Ring 13 al 14 22 5,98%
Rin 15 al 16 105 28,53%
Rin 17 al 19 140 38,04%
Rin 20 al 22 101 27,45%
TOTAL 368 100,00%

Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora

4 N
PROPIETARIOS DE VEHICULOS
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Interpretacién
El 5,98% de poblacion que posee vehiculo usa neumaticos de tamarfo
RIN 13y 14; el 28,53% una RIN 15 al 16; el 38,04% usa rin del 17 al 19%

y el 38,04% usa el RIN del 20 a 22.

Los datos recabados permiten determinar la poblacién potencial, la cual
esta dada por el 94,02% ya que se puede reencauchar las llantas desde
el RIN 15 en adelante, por lo tanto este porcentaje se considera en el

resto del estudio.
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2. ¢Qué destino tienen sus neumaticos una vez que termina su vida

atil?
CUADRO 7
DESTINO DE NEUMATICOS UTILIZADOS
OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE
Basura y botaderos 44 12,72%
Entrega al proveedor de llantas nuevas 66 19,08%
:_os deja en el lugar donde le cambian 206 59.54%
0S neumaticos
Otros 30 8,67%
TOTAL 346 100,00%
Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
( DESTINO DE NEUMATICOS UTILIZADOS A
Grafica 8
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Interpretacion

El 59,54% de los propietarios de los vehiculos, deja los neumaticos

utilizados en el lugar donde realizan el cambio; el 19,08% los entregan al

proveedor de llantas nuevas; el 12,72% los depositan en la basura y

botaderos cercanos; el 8,67% decide depositarlos de distinta manera.

Los datos recabados revelan que la mitad de propietarios dejan sus

llantas usada en el lugar donde realizan el cambio, lo cual muestra que no

tienen otra forma de desecharlas.
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3. ¢Usted reencaucha sus llantas usadas?

CUADRO 8
REENCAUCHE DE LLANTAS
OPCIONES Si No TOTAL
Rin 15 al 16 12 93 105
% 11,43% 88,57% 30,35%
Rin 17 al 19 21 119 140
% 15,00% 85,00% 40,46%
Rin 20 al 22 38 63 101
% 37,62% 62,38% 29,19%
TOTAL 71 275 346
% TOTAL 20,52% 79,48% 100,00%
Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
4 ™
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Interpretacion
El 20,52 % de los encuestados reencauchan las llantas; mientras que el

79,48 % no realiza el reencauche de las llantas.

Los datos recabados revelan que poca poblacién de Nueva Loja realiza el
reencauche de las llantas, lo cual provoca un incremento de

contaminacion en la zona, por falta de conciencia social.
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a) Si su respuesta es NO, sefale los motivos por los cuales no

reencaucha.
CUADRO 9
MOTIVOS PARA NO REENCAUCHAR
OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE
Por seguridad 44 16,00%
Por la demora 78 28,36%
Porque en la localidad no existen 131 47.64%
empresas proveedoras de este servicio
Otros 22 8,00%
TOTAL 275 100,00%
Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
4 ™
MOTIVOS PARA NO REENCAUCHAR
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Interpretacion

El 47,64% de los encuestados no reencaucha sus llantas debido a que en
la localidad no existen empresas que presten este servicio; el 16% no
reencaucha por seguridad; el 28,36% por la demora en el servicio de
reencauche; y el 8,00 ha escogido otro tipo de opcién a las

mencionadas.

Los datos obtenidos demuestran que el motivo por el cual no

reencauchan sus llantas es que no existen empresas de este tipo

implementadas en la localidad.
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4. ¢;Conoce los beneficios del reencauche?

CUADRO 10
BENEFICIOS DEL REENCAUCHE DE LLANTAS
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 101 29,19%
No 245 70,81%
TOTAL 346 100,00%

Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora

BENEFICIOS DEL REENCAUCHE DE LLANTAS
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Interpretacion
El 29,19% de la poblacion encuestada conoce los beneficios del

reencauche de llantas; mientras que el 70,81% los desconocen.

Los datos conseguidos exhiben que la poblacion no estd consciente de
los beneficios econdmicos y la durabilidad que ofrece el reencauche de

llantas, por su gran similitud a una nueva.
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5. ¢Deseariareencauchar sus llantas?

CUADRO 11

PREDISPOSICION PARA REENCAUCHAR LAS LLANTAS

OPCIONES NO Sl TOTAL
Rin 15 al 16 15 90 105
% 14,29% 85,71% 30,35%
Rin 17 al 19 22 118 140
% 15,71% 84,29% 40,46%
Rin 20 al 22 39 62 101
% 38,61% 61,39% 29,19%
TOTAL 76 270 346
% TOTAL 21,97% 78,03% 100,00%

Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora

s N
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Interpretacion
El 78,03% de la poblacion les gustaria reencauchar sus llantas; el 21,97%

no estan de acuerdo con reencauchar las llantas.

Los datos recabados manifiestan que la mayoria de la poblacion le
gustaria reencauchar sus llantas por la economia que representan,
mientras tanto la minoria creen que no se deberia reencauchar porque

son de poca duracion.
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6. ¢Cuéantos neumaticos necesita reponer anualmente?
CUADRO 12

FRECUENCIA DE REPOSICION DE LLANTAS POR TIPO DE RIN

OPCIONES 1A5 |[DE6A10|DE11A 15| DE16A 20 | MASDE 20 | TOTAL
Rin 15 al 16 61 20 8 1 0 90

% 67,78% | 22,22% 8,89% 1,11% 0,00%| 33,33%
Rin 17 al 19 61 48 8 1 0 118
% 51,69% | 40,68% 6,78% 0,85% 0,00% | 0,43704
Rin 20 al 22 23 26 11 1 1 62
% 37,10% | 41,94% 17,74% 1,61% 1,61% | 0,22963
TOTAL 145 94 27 3 1 270
% TOTAL |53,70% | 34,81% 10,00% 1,11% 0,37% | 100,00%

Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
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Interpretacién

El 53,70% manifiestan que necesitan reponer entre 1 a 5 neuméticos al
afno; el 34,81% manifiestan que reponen entre 6 a 10; el 10% entre 11 a
15; el 1,11% de 16 a 20 neuméticos y el 0,37% reponen mas de 20

neumaticos al afo.

Los datos recabados manifiestan que en su mayoria los propietarios de
los vehiculos reponen un promedio de 1 a 5 llantas, lo que es un gran

potencial de posible uso.
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7. ¢Si se creara una empresa reencauchadora en la ciudad, usted

estaria dispuesto a usar sus servicios?

CUADRO 13
PREDISPOSICION DE USO DE SERVICIOS DE NUEVA EMPRESA
REENCAUCHADORA
OPCIONES NO Sl
Rin 15 al 16 8 82
% 8,89% 91,11%
Rin 17 al 19 16 102
% 13,56% 86,44%
Rin 20 al 22 3 59
% 4,84% 95,16%
TOTAL 27 243
% TOTAL 10,00% 90,00%
Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
4 ) N\
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Interpretacion

El 90% de la poblacion encuestada manifiesta que si estaria dispuesto a
usar el reencauche de sus neumaticos, mientras que un 10% se niega a

hacerlo.

Los datos recabados manifiestan que en su mayoria la poblacion
encuestada estd dispuesta a usar los servicios si se creare la empresa en

la ciudad, siempre y cuando sean los trabajos garantizados.
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8. ¢Cuéanto paga Usted por el reencauche de neuméaticos?

CUADRO 14
PRECIO
TIPO DE o
VEHICULO TAMANO PRECIO FRECUENCIA PORCENTAJE
. $ 80 a $90 50 20,58%
Rin 15 $91 a $100 14 5,76%
$90 a $110 37 15,23%
Liviano Rin 16 $111 a $130 9 3,70%
$130 a $150 5 2,06%
. $140 a $150 41 16,87%
Rin17.5 $151 a $160 5 2,06%
$170 a $200 9 3,70%
Rin 20 $201 a $230 9 3,70%
Pesado $231 a $ 260 0 0,00%
$200 a $250 55 22,63%
Rin 22 $251 a $300 5 2,06%
$301 a $350 4 1,65%
TOTAL 243 100,00%
Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
4 N\
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Interpretacién

El 22.63% de la poblacién encuestada manifiesta que pagaria de $200 a
$250 por reencauche de sus neumaticos de RIN 22 para vehiculo pesado;
el 20.58% indican que pagarian entre $80 A $90 por un reencauche de

RIN 15 para vehiculo liviano; el 16.87% dicen que pagarian de $140 a
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$150 por el reencauchado del Rin 17.5 de vehiculo liviano; el 15.23%
pagarian de $90% $100 por un reencauche del RIN 16 de un vehiculo
liviano; el 5.76% nos indican que cancelarian de $91 a $100 por sus
reencauches de RIN para vehiculo liviano; un 3.70% de los encuestados
manifiestan que cancelarian de $111 a $130 por reencauche del Rin 16
para vehiculo liviano; el otro 3.70% nos indica que cancelaria de $170 a
$200 por reencauche de RIN 20 para vehiculos pesados; otro 70%
indicaron que estan dispuesto cancelaran por reencauchar sus
neumaticos de Rin 20 para vehiculo pesado de $201 a $230; el 2.06% de
la muestra nos revelan que pagarian alrededor de $ 251 hasta $300 por el
reencauche del Rin 22 para vehiculo pesado; otro 2.06% indican que
pagarian de $130 a $150 por el reencauche del RIN 16 para vehiculos
livianos; mientras que el otro 2.06% demuestran que pagan de $151 a
$160 por el RIN 17.50 de vehiculo liviano reencauchado; el 1.65% de los
encuestados indicaron que estan dispuestos a pagar de $301 a $ 350 por
el reencauche del RION 22 para vehiculo pesado; y finalmente se revela
un 0% de respuesta por un pago de $231 a $260 por el reencauche del

Rin 20 para vehiculos pesados.

Los datos recabados manifiestan en base a la muestra, que la poblacion
en su mayoria estd dispuesta a cancelar un valor considerable por el

servicio de reencauche de sus neumaticos.
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9. ¢En qué lugar le gustaria que se ubique la empresa?

CUADRO 15
PREFERENCIA DE UBICACION DE PLANTA
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Norte 78 32,10%
Sur 34 13,99%
Este 20 8,23%
Oeste 111 45,68%
TOTAL 243 100,00%
Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
4 | N\
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Interpretacién

El 45,68% de los encuestados manifiestan que prefieren que la empresa
de reencauche sea ubicada al oeste de la ciudad; el 32,10% dicen que de
preferencia se ubique al norte de la ciudad, un 13,99% indican que sea

ubicada al sury el 8,23% revelan que se ubique al este de la ciudad.

Los datos recabados manifiestan en su mayoria que la ubicacion idénea
para la empresa de rencauche seria al oeste de la ciudad de Nueva Loja,
en vista que existe espacio suficiente para su creacion, ademas con esa

ubicacién existiria menos contaminacion en la ciudad.
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10.¢Queé tipo de incentivo le gustarian que se le ofrezca?

CUADRO 16
PREFERENCIA DE INCENTIVOS
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Promociones 38 15,64%
Descuentos 205 84,36%
TOTAL 243 100,00%

Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
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Interpretacién
El 84,36% de la poblacion encuestada manifiesta que deberian aplicar
descuentos especiales como incentivo para la clientela, mientras que el

15,64% dice que se deberian crear promociones.

Los datos recabados manifiestan en su mayoria les gustaria que se les
hiciera un descuento econdémico, mientras que otros prefieren
promociones de mantenimiento, garantia de los servicios y facilidades de

pago y financiamiento.
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11.¢Cual es el medio de comunicacion de su preferencia?

CUADRO 17
PREFERENCIA DE MEDIO DE COMUNICACION

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
TV 37 15,23%
Radio 143 58,85%
Prensa Escrita 11 4,53%
Pagina Web 52 21,40%
TOTAL 243 100,00%

Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
4 N\
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Interpretacion

El 58.85% de la poblacidon encuestada manifesté que la radio es el medio
de comunicacién de su preferencia; el 21.40% nos indicé que la Pagina
Web; el 15.23% dijo que la TV y el 4.53% restante indico que es la prensa

escrita.

Los datos recabados manifiestan en base a la muestra, que la radio seria
el medio de comunicacion idéneo para realizar la publicidad de la

empresa.
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12.¢En qué horario Usted tiene acceso al medio de comunicacion de

su preferencia?

CUADRO 18
HORARIO DE ACCESO AL MEDIO DE COMUNICACION
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Mafana 49 20,16%
Tarde 80 32,92%
Noche 114 46,91%
TOTAL 243 100,00%

Fuente: Propietarios de vehiculos de Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
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Interpretacion
El 46.91% de los encuestados manifiestan que tienen mayor acceso a los
medios de comunicacion en la noche; el 32.92% indica que lo hace en la

tarde y el 20.16% restante tiene mayor acceso en la mafana.

Los datos recabados manifiestan en base a la muestra, que el horario

mas conveniente para realizar publicidad seria en el horario de la noche.
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1. ¢(Cuantos neumaticos comercializa mensualmente en su
negocio?
CUADRO 19
CANTIDAD DE NEUMATICOS COMERCIALIZADOS
OPCIONES De 1a100 De 101 a 200 Mas de 200 TOTAL
Rin 15 al 16 4 1 1 6
% 66,67% 16,67% 16,67%| 33,33%
Rin 17 al 19 3 2 1 6
% 50,00% 33,33% 16,67%| 33,33%
Rin 20 al 22 4 1 1 6
% 66,67% 16,67% 16,67%| 33,33%
TOTAL 11 4 3 18
% TOTAL 61,11% 22,22% 16,67% | 100,00%
Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
4 j N\
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Interpretacion

El 61,61% de los encuestados manifiestan que venden de 1 a 100

neumaticos mensualmente; el 22,22% venden de 101 a 200 neumaticos y

el 16,67% vende mas de 300. Los resultados obtenidos permitiran

conocer la oferta existente de neumaticos.
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2. ¢Quétipo de promociones ofrece a sus clientes?

CUADRO 19
PROMOCIONES
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Promociones 1 16,67%
Descuentos 6 100,00%

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
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Interpretacion
El 100% de los encuestados manifiestan que ofrecen descuentos a sus

clientes y el 16,67% ofrecen promociones.

Los resultados demuestran los beneficios que los actuales oferentes
brindan a sus clientes, informacion que serd considerada al momento de

determinar las estrategias de comercializacion del servicio a ofertar.



3. ¢Por qué medio de comunicacién promociona a su negocio?
CUADRO 20
MEDIO DE PROMOCION Y DIFUSION
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
TV 0 0,00%
Radio 4 66,67%
Prensa Escrita 3 50,00%
Pagina Web 2 33,33%

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja

Elaborado por: La Autora

58

4 N
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Interpretacion

El 66,67% de los oferentes actuales promocionan su negocio a través de
la radio; el 50% a través de prensa escrita y el 33,33% a través de una

pagina web.

Los resultados demuestran que los oferentes utilizan varios medios para

promocionar y difundir la imagen de su negocio.
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4. ¢Qué caracteristicas considera usted que el cliente busca al

adquirir neumaticos nuevos?

CUADRO 21
MOTIVOS DE PREFERENCIA DE CLIENTES
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 2 33,33%
Calidad 3 50,00%
Durabilidad 2 33,33%
Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja
Elaborado por: La Autora
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Interpretacién

El 33,33% de los oferentes actuales consideran que los clientes los
prefieren por el precio al cual venden el producto; el 50% consideran que
esta preferencia se debe a la calidad y el 33,33% piensan que es por la

durabilidad del producto.

Los datos muestran las caracteristicas que los clientes consideran a la

hora de adquirir los productos.
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5. ¢Usted presta el servicio de reencauche a sus clientes?

CUADRO 22
PRESTACION DE SERVICIO DE REENCAUCHE
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 6 100,00%
No 0 0,00%
TOTAL 6 100,00%

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja
Elaborado por: La Autora

PRESTACION DE SERVICIO DE REENCAUCHE
Grafica 24
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Interpretacion
El 100% de las personas que se dedican a la comercializacion de llantas

sefialan que también prestan el servicio de reencauche a sus clientes.

Los resultados muestran que se brinda el servicio de reencauche a través

de empresas comercializadoras.
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a) Si surespuesta es Sl, sefiale:

CUADRO 23

FORMAS DE BRINDAR EL SERVICIO DE REENCAUCHE

OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE

El reencauche lo realiza en su empresa 0 0,00%

El reencauche lo realiza a través de terceros 6 100,00%

TOTAL 6 100,00%

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja
Elaborado por: La Autora

FORMAS DE BRINDAR EL SERVICIO DE REENCAUCHE
Grafica 25
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Interpretacion
El 100% de las personas que ofrecen el servicio de reencauche

manifiestan que este servicio lo brindan a través de terceros.

De acuerdo a lo oferentes sus proveedores del servicio de reencauche
estan ubicados fuera de la provincia, principalmente en la ciudad de Quito
ya que en Nueva Loja no existen empresas dedicadas a esta actividad

econdmica.
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g. DISCUSION

ESTUDIO DE MERCADO
En esta etapa del estudio se analizara la informacion recopilada a
través de las encuestas efectuadas, datos que se utilizaran para
analizar tanto el estudio de la demanda y de la oferta hasta determinar
la demanda insatisfecha de llantas de reencauche en la ciudad de

Nueva Loja.

Estudio de la Demanda

Demanda Potencial
Esta integrada por la poblacion que usa en sus vehiculos neumaticos
de RING 15 en adelante, ya que a partir de este tamafio se puede

reencauchar. Los resultados se presentan a continuacion:

CUADRO 24
DEMANDA POTENCIAL
A ., % Demanda Demanda potencial de
fios Poblacion )

Potencial reencauche de llantas

0 8663 94,02% 8.145

1 8786 94,02% 8.261

2 8911 94,02% 8.378

3 9037 94,02% 8.497

4 9166 94,02% 8.618

5 9296 94,02% 8.740

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja, cuadro N° 6

Elaborado por: La Autora

Nota: La proyeccion se la realiz6 con la tasa de crecimiento del 1,42% que corresponde al crecimiento
vehicular experimentado del afio 2012 al 2013, reportado por Asociacion de empresas Automotrices del
Ecuador. Anuario 2013.
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Detalle de demanda Potencial por tipo de ring

Con la finalidad de establecer un estudio diferenciado de cada tipo de
tamanfo de llanta se ha clasificado a los neumaticos de acuerdo al tipo de
rin, de esta manera se establecera el precio acorde a la materia prima
necesaria para cada neumatico, permitiendo la determinacion adecuada

del precio de venta en el estudio financiero.

CUADRO 25
DETALLE DEMANDA POTENCIAL POR TIPO DE RIN
Demanda Demanda Demanda

Demanda Potencial

de neumticos Potencial de Potencial de potencial
Afios | Poblacion Ring 15 al 16 neumaticos neumaticos de
g Rin 17 al 19 Rin20al22 |reencauche
% TOTAL % |TOTAL| % | TOTAL | de llantas
0 8.663 28,53% 2472 38,04% | 3.296 |2745% | 2378 8.145
1 8.786 28,53% 2.507 38,04% | 3.343 |2745% | 2411 8.261
2 8.911 28,53% 2.542 38,04% | 3.390 |2745% | 2446 8.378
3 9.037 28,53% 2.579 38,04% | 3.438 |2745% | 2480 8.497
4 9.166 28,53% 2.615 38,04% | 3.487 |2745% | 2516 8.618
5 9.296 28,53% 2.652 38,04% | 3.536 |27,45% | 2.551 8.740

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja, cuadro N° 6 y 24
Elaborado por: La Autora

Demanda Real

La demanda real comprende a aquellas personas que desean
reencauchar sus llantas usadas, ya que son quienes requeriran el
servicio. De igual manera se procedi6 a identificar el tipo de ring de los
neumaticos para conocer con detalle la demanda real de cada tamario

de neumatico.



CUADRO 26
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DETALLE DEMANDA REAL POR TIPO DE RIN

Demanda Real de neumaticos

Demanda Real de neumaticos Rin 17

Demanda Real de

Ring 15 al 16 al19 neumaticos Rin 20 al 22
Demanda
Potencial Demant_ja Demantl:ia
de Potencial Potencial
b % TOTAL de % TOTAL de % TOTAL
neumaticos . L.
Rina 15 al neumaticos neumaticos
E"IG Rin 17 al 19 Rin 20 al 22
2472 85,71% | 2.119 3.296 84,29% 2778 2.378 61,39% | 1.460
2.507 85,71% | 2.149 3.343 84,29% 2.817 2.411 61,39% | 1.480
2.542 85,71% | 2.179 3.390 84,29% 2.857 2.446 61,39% | 1.501
2.579 85,71% | 2.210 3.438 84,29% 2.898 2.480 61,39% | 1.523
2.615 85,71% | 2.242 3.487 84,29% 2.939 2.516 61,39% | 1.544
2.652 85,71% | 2.273 3.536 84,29% 2.981 2.551 61,39% | 1.566

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja, cuadro N° 11y 25

Elaborado por: La Autora

Uso Promedio

Permite determinar el promedio de servicio que va a requerir cada

persona, valor que se determind a partir de la informacion recopilada en la

el cuadro N° 12 en donde se recabo el promedio de uso, de cada tipo de

rin. Los resultados se demuestran a continuacion.

CUADRO 27
USO PERCAPITA
Ring 15 al 16 Ring 17 al 19 Ring 20 al 21

OPCIONES PROMEDIO | FRECUENCIA | X.M. | FRECUENCIA | X.M. | FRECUENCIA | X.M.
las 3 61 183 61 183 23 69
6 a 10 neumaticos 7 20 140 48 336 26 182
11 a 15 neumaticos 13 8 104 8 104 11 143
15 a 20 neuméticos 17 1 17 1 17 1 17
Més de 20 20 0 0 1 20
TOTAL 90 444 118 640,00 62 431

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja, cuadro N° 12 y 26

Elaborado por: La Autora




Promedio uso de Promedio uso de
neumaticos Ring 15 neumaticos Ring 17
al 16 al 19
— F=P — F=p
X= 2 . X= 2 -
¥ frecuencia ¥ frecuencia
- 444 — 640
X=— X=—
20 1138
X =4,93 X =542
X=5 X=5
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Promedio uso de
neumaéaticos Ring 20

al 22

_ F=P
X = b2 ;

Y frecuencia
- 431
X=_—_"—
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X =6,95
X=7

El valor determinado indica que cada propietario de vehiculo consume el

promedio indicado en cada tipo de ring en el afio, con este dato se

procedié a determinar la demanda real de niumero de neumaticos que

requieren ser reencauchados en el afio, segun tipo de rin.

CUADRO 28
DEMANDA REAL POR USO

@ e | @ = | g ]
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w o = aw uw o = aw w = o w

X «— o <o X «— o <o X o o <o

[7p Qg <L moow [7p <L LUOQOS [7p < uJoQN
o W < (&) o = W «—| W< (&) o = W «— W < (&) X = W N
'z = n o 2 ) | = ~ o 2 I | = o o 9 I |

£z & BES¥ 3z & |2E3% 3z & 2&3

=0 2 =4S =0 2 | = Hug = 2 =953

<€ S = = < =S5 = =2 < = = =2

= Y] = T = P Y]

w a wl w a wl i (=) w

[= o [= o (=] o
0| 2119 5 10452 | 2778 5 15066 1460 7 10146
11 2149 5 10601 | 2817 5 15280 1480 7 10290
2 | 2179 5 10751 | 2857 5 15497 1501 7 10436
3 | 2210 5 10904 | 2898 5 15717 1523 7 10584
4 | 2242 5 11059 | 2939 5 15940 1544 7 10735
5| 2273 5 11216 | 2981 | 5 16167 1566 7 10887

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja, cuadro N° 27
Elaborado por: La Autora



Demanda Efectiva
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Comprende la cantidad de reencauche de neumaticos que los

propietarios de vehiculos requieren, y que estan dispuestos a hacer

uso del servicio de reencauche que brindara la empresa a crearse.

CUADRO 29

DEMANDA EFECTIVA DE REENCAUCHE DE LLANTAS

= = = = = =

o = s E 2 =SI @ 2 £z

S ww 52 oww 5Z oww 52

=02, m=s [0, m= 024 i
o WOy oo HOE T o QS B o
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Tgz35 3878332 388233 g3

ZwoT Zk ZwoT Z 5 Emo“ Z2

=P 5 == =935 == =95 ==

LLI L w > Ll L w > LLl 1T} w >

o o (=] Lé (=] o (o] % (=] o o %
0| 10452(91,11%| 9523 | 15066 |86,44% |13023| 10146 |95,16% | 9655
11 10601|91,11% | 9658 | 15280|86,44% |13208| 10290|95,16% | 9792
2| 10751(91,11%| 9795| 15497 (86,44% |13396| 10436|95,16% | 9931
3| 10904 (91,11% | 9934 | 15717 (86,44% |13586| 10584 |95,16% | 10072
4] 11059|91,11%|10076| 15940 86,44% |13779| 10735|95,16% | 10215
5| 11216(91,11%|10219| 16167 (86,44% |13975| 10887 |95,16% | 10360

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja, cuadro N° 13 y 28
Elaborado por: La Autora

ESTUDIO DE LA OFERTA

En vista de que en la ciudad de Nueva Loja no existe una empresa que

presta el servicio de reencauche se ha considerado como demanda la

cantidad de neumaticos que se comercializan en la ciudad, ya que estan

constituyen un producto sustituto al reencauche, incidiendo directamente

a los resultados que se puedan obtener de la puesta en marcha del

proyecto.
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Se consider6 a empresas comercializadoras de la zona quienes

distribuyen el mencionado producto a continuacion se presentan los

resultados:
CUADRO 30
OFERTA
N~ o
2 @ @
= o| 5 22| 3 | & s | E
< Q| z | I = Zo = Z o -
= w w o i < - i SN |<_t
= oD 1 | =} |
& S | & | 22 o =< o == o
r B | x5 o = o =
< w L L ﬁ w ﬁ
o (TR ™™
o o
De 1a100 50 | 4 200 3 150 4 200 550
De 101a200 |150| 1 150 2 300 1 150 600
Mas de 200 |200| 1 200 1 200 1 200 600
TOTAL 6 550 6 650 6 550 1.750

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja, cuadro N° 19
Elaborado por: La Autora

CUADRO 31
PROMEDIO DE VENTA DE NEUMATICOS POR TAMANO DE RING
Promedio de venta de Promedio de venta de Promedio de venta de
neumaticos Ring 15 al neumaticos de neumaticos de
16 neumaticos Ring 17 al | neumaticos Ring 20 al
19 22
_ F=pP _ F=P _ F=Pp
¥ frecuencia Y frecuencia ¥ frecuencia
— 550 _ 650 _ 550
X=— X=— X=—
(3] 6 G
X =91,67 X =108,33 X =91,67
X = 92Neumdticos al mes | X = 108 Neumdticosal | X =92 Neumaticos al
por comercializadora mes por comercializadora mes por comercializadora
X =92 *12 meses= 1100 | X =108 *12 meses= | X =92 *12 meses= 1100
neumadticos al afio por | 1.300 neumaticos al afio | neumaticos al afio por
comercializadora por comercializadora comercializadora
X =1100= 6 comerciclizoora = o6& 2B kmbtecomerciclizaora 3 X8 b G=toomerciclizaora = 6,600 newmiticos

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja, cuadro N° 30
Elaborado por: La Autora



Proyeccion de la oferta

La vida util del proyecto sera de 5 afos, por tal motivo se realiza la
proyeccion la cual se efectia en base a la tasa de crecimiento de venta
de neumadticos, la cual de acuerdo a la Direccion de Inteligencia

Comercial e Inversiones en su Analisis del Sector Automotriz es del 7%,

continuacion se presenta el cuadro de la proyeccion de la oferta.

CUADRO 32
PROYECCION DE LA OFERTA
OFERTA
N OFERTA LLANTAS | OFERTA LLANTAS
ANOS RIN 15 Y 16 17 AL 19 LLANTQZS 20 AL

0 6.600 7.800 6.600
1 7.062 8.346 7.062
2 7.556 8.930 7.556
3 8.085 9.555 8.085
4 8.651 10.224 8.651
5 9.257 10.940 9.257

Fuente: Comercializadoras de neumaticos en Nueva Loja, cuadro N° 31
Elaborado por: La Autora
Nota: Tasa de crecimiento de venta de neuméticos 7%

DEMANDA INSATISFECHA

Para determinar la Demanda Insatisfecha se tomé como referencia la

demanda efectiva determinada en el cuadro N° 29; a este resultado se le

debe restar la oferta determinada en el cuadro N° 32

Con los datos obtenidos se procedi6 a determinar

insatisfecha de reencauche de neumaticos de la siguiente manera:

la demanda



69

CUADRO 33
DEMANDA INSATISFECHA
DEMANDANTES
EFECTIVA DEL Deman DEMANDA Deman DEMANDA Deman
Seriodas | SERVICIODE | OFERTA |\ Ueeih, | ErecTiva | OFERTA |incaiicieona| EFECTVA | | OFERTA | 1 oCictecha
REENCAUCHE RIN 15 Y 16 de llantas | NEUMATICOS 17 AL 19 de llantas | NEUMATICOS AL 22 de llantas
DE LLANTAS RIN 15al 16 | RIN 17 AL 19 RIN 17 al 19 | RIN 20 AL 22 RIN 20 al 22
RIN 15Y 16
0 9.523 6.600 2.923 13.023 7.800 5.223 9.655 6.600 3.055
1 9.658 7.062 2.596 13.208 8.346 4.862 9.792 7.062 2.730
2 9.795 7.556 2.239 13.396 8.930 4.465 9.931 7.556 2.375
3 9.934 8.085 1.849 13.586 9.555 4.031 10.072 8.085 1.987
4 10.076 8.651 1.424 13.779 10.224 3.555 10.215 8.651 1.564
5 10.219 9.257 962 13.975 10.940 3.035 10.360 9.257 1.104

Fuente: Cuadro N° 29y 32
Elaborado por: La Autora

Los resultados obtenidos demuestran que la mayor oportunidad de crecimiento esta en las llantas de Ring # 17 al 19

debido a que es la ciudad de Nueva Loja y sus alrededores el vehiculo que mas se usa son las camionetas, como se

puede observar la demanda insatisfecha tiende a bajar en vista de que se incrementa la venta en mayor proporcién que

la demanda, sin embargo existe una considerable cuota de mercado que puede cubrir la nueva empresa, para ello se

debe implementar estrategias que estimulen a los consumidores a hacer uso del servicio haciendo hincapié en el ahorro

y cuidado del medio ambiente.
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PLAN DE COMERCIALIZACION

En este apartado se realizara el andlisis de las 4 Ps, con el propdsito de

definir estrategias que permitan posicionar rapidamente a la empresa en

el mercado objetivo.

Producto/servicio

El servicio a ofrecer a los clientes consiste en reencauchar los
neumaticos usados, proceso que consiste en pegar una nueva banda
de rodamiento a la carcasa de la llanta, luego de esto se la vulcaniza,
un proceso en el que la llanta ingresa a un horno en el cual los
componentes de la llanta se fusionan y forman asi un solo cuerpo,
asegurdndose de la calidad y durabilidad, asi como un ahorro

econdmico de alrededor de la mitad del costo de una llanta nueva.

Se ofrecera el reencauche de llantas desde el Rin 15 hasta el 22 ya

gue existe demanda insatisfecha para estos tipos de neumaticos.

Politica de producto

En el reencauche del neuméatico se utilizard materia prima de
excelente calidad y se implementaran procedimientos que cumplan
con las normas I1SO exigidas por el INEN con la finalidad de garantizar

un producto terminado de calidad garantizada.
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Estrategias de Producto

Para posicionar la empresa en la mente de los potenciales
consumidores es necesario crear una imagen llamativa y que permita
recordar a la empresa para ello se ha disefiado el siguiente logotipo y

slogan:

LOGOTIPO
GRAFICA 26

-
P~ A RKRARNS
Ecanomia y calidad a tu sewicio

Elaborado por: La Autora

Plaza
El servicio de reencauche estara dirigido a los habitantes del cantén
Lago Agrio, que posee una unidad vehicular cuyos neumaticos tienen

un tamafno Rin 15 al 22.

Canal de Distribucion
La empresa ofrecera los servicios de reencauche a propietarios de
vehiculos que requieran el reencauche de sus neumaticos, por lo

tanto el canal de distribucién es directo al consumidor final.
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CANAL DE DISTRIBUCION
GRAFICA 27

Sam——me
Eeonomia y calidad a tu sewicie

Elaborado por: La Autora

Precio

El precio se establecera de acuerdo al tiempo y recursos que
demanda el proceso productivo y los precios que existen actualmente
en el mercado, con la finalidad de que los precios sean competitivos.
Cabe aclarar que en la localidad no existen empresas dedicadas al
reencauche, sino que hacen las veces de intermediarios, es decir
receptan el producto y lo envia a otras ciudades, principalmente a
Quito, lo cual causa un incremento de precios y tiempo en la entrega
del neumadtico, por lo tanto los precios a establecer seran similares a
la competencia, puesto que se ofrecera como valor agregado la
entrega del neumético en menor tiempo, ademés la capacidad

productiva serd mayor.

Se estableceran precios promedios de acuerdo a la clasificacion

previamente establecida, esto es se acuerdo al siguiente detalle
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CUADRO 34
PRECIOS REFERENCIALES
RIN DE NEUMATICO PRECIO
Rin 15 al 16 $100,00
Rin 17 al 19 $115,00
Rin 20 al 22 $145,00

Elaborado por: La Autora

Promocién

Con la finalidad de dar a conocer el servicio y en vista de que los
clientes son principalmente transportistas, se brindara como
promocion camisetas y gorras, las cuales seran utilizadas por los

clientes permitiendo difundir la imagen de la empresa.

Publicidad
La publicidad es el medio que ayuda a propagar la informacion de la
empresa y del producto, ubicandolo en la mente de los habitantes de

un lugar.

Existen muchas formas de hacer publicidad, entre las mas comunes
estan: hojas volantes, afiches, spots publicitario en radio y television,

las vallas, espacios en los medios impresos y el internet.

Politicas de Publicidad
Se utilizara proveedores de Nueva Loja con la finalidad de contribuir al
desarrollo econdmico del canton y provincia. Se cambiara cada

semestre las imagenes que se utilizaran para promocionar el producto.



74

Television

En la ciudad de Nueva Loja hay dos canales de Television: LAGO
SISTEMA TELEVISION y ECO VISION, pero el que tiene mayor sintonia
es LAGO SISTEMA TELEVISION por lo tanto se ha escogido este medio
para que se pudiese informar. Se transmitird tres espacios diarios
durante todo el afo, procurando estén durante los programas de mayor

sintonia familiar.

Prensa
Se contratard espacios publicitarios para los dias sabados y domingos de

todo el afio, el espacio sera a full color.



Cuadro N° 35

PRESUPUESTO DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

PRESUPUESTO
OBJETIVO ESTRATEGIAS TACTICAS CANTIDAD COSTO
MENSUAL UNITARIO COSTO TOTAL
Pasar spots televisivos  en|Los spots se pasaran en los 90 500 450 00
LAGO SISTEMA TELEVISION programas de mayor sintonia local. ' '
Contratar espacios todos los dias
Informar  sobre la | puplicar en la prensa sdbados y domingos del afio 8 47.00 376.00
existencia de la | Periédico El Independiente (espacio de 2 x 10: 10,5 cm de : '
empresa 'y del ancho y 10 de alto) full color
producto El letrero sera full color y hara
Colocar un letrero en el punto de | referencia a la calidad del 1 250 00 250 00
venta reencauche y la economia que le ' '
representa al cliente.
TOTAL 1.076,00

Fuente: Lago Sistema Television, Periodico El Independiente, DECOARTE.
Elaboracion: La Autora
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ESTUDIO TECNICO
En el presente apartado se realizara un analisis del proceso productivo a
fin de determinar los requerimientos técnicos y la capacidad productiva

del proyecto.

TAMANO
Es el nivel de produccion que la empresa reencauchadora estard en
capacidad de ofrecer a los clientes en base a las especificaciones

técnicas de los equipos que dispone.

Se distinguen dos tipos de capacidades, la instalada y la utilizada:

1. Capacidad Instalada
Es el volumen o nivel de produccién o de servicios que en condiciones
normales una empresa puede ofrecer con base en sus procesos y

organizacion.

La capacidad instalada de la Reencauchadora Villa esta dada por la
capacidad de produccion de los equipos con los que contara la

empresa asi como del equipo humano que prestard el servicio.

Para determinar la capacidad se ha considerado los siguientes

aspectos.
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En primer lugar se analizo el tiempo que toma el llevar a cabo el
proceso productivo, el cual de acuerdo al cuadro N° 42 se determino
gue este tarda 347 minutos, desde la inspeccion inicial hasta la final,
sin embargo dentro del proceso existe una actividad denominada
vulcanizacion la cual tarda 200 minutos en promedio, lo cual
significaria que la empresa deje de operar el tiempo que los
neumaticos se encuentran en el autoclave, lo cual en la realidad no se
da ya que se debe aprovechar al maximo los recursos disponibles,
luego de que los neumaticos terminan el proceso de vulcanizado se
procede a retirarlos de llevar a cabo el proceso final el cual en
promedio lleva alrededor de 15 minutos por proceso, por lo tanto del
tiempo total determinado en el proceso productivo se procede a restar

los 215 minutos que lleva el vulcanizado y la inspeccion final.

Con los antecedentes sefialados se procede a determinar el tiempo

efectivo de trabajo asi tenemos:

Tiempo de trabajo efective = Tiempo del proceso total — Tiempo de vulcanizado e inspeccion final
Tiempo de trabajo efectire = 347 — 215

Tiempo de trabajo efective = 132 min

El jornada de trabajo sera de 8 horas diarias de las cual se descuenta
1 hora en vista de que el proceso de inspeccion final lleva un tiempo

promedio de 15 minutos y se llevara a cabo 3 proceso diarios y
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considerando 15 minutos adicionales en los cuales el trabajador se

toma para actividades personales (ida al bafio, tomar agua).

Por lo tanto el tiempo de produccion efectiva es de 7 horas diarias,
tiempo en el cual se contara con 8 operadores de produccién, en
consecuencia la capacidad de produccion de la empresa se determina

en el siguiente cuadro.

Cuadro N° 36
CAPACIDAD INSTALADA

Tiempo por | Horas diarias N® v j% . Dias ; Etatl Seman TE;
proceso de trabajo | procesos | g« | laborables a o El e |E s = %
efectivo diarios EL % 4 | lasemana s:;aia o (Eh)anu gL
Min Horas () (6=b/2) = ® (g=e*) <3
(a)
132 | 22 1 AL 8 23 g 127 aZ B.6I8

Fuente: Cuadro N° 43

Elaboracion: La Autora

Con el andlisis realizado en el cuadro anterior se ha determinado que la
capacidad instalada de la empresa es de 6.618 neumaticos en el afio. Tal
como se realizd el estudio de mercado en necesario identificar la
capacidad de produccion de acuerdo a cada tamafio de ring, para ello la
produccion total se la divide para 3 que representa los tamafios de ring en

los cuales se ha clasificado el estudio, por lo tanto la capacidad de

produccion es la siguiente:



Cuadro N° 37

CAPACIDAD INSTALADA POR TAMARNO DE RING

CAPACIDAD INSTALADA TOTAL

CAPACIDAD INSTALADA POR PRODUCTO

Rin 15 al 16

Rin 17 al 19 Rin 20 al 22

6.618

2.206

2.206 2.206

Fuente: Cuadro N° 36
Elaboraciéon: La Autora

Finalmente es importante conocer qué porcentaje representa la capacidad

instalada frente a la demanda insatisfecha, los resultados se muestran en

el siguiente cuadro.

Cuadro N° 38

CAPACIDAD INSTALADA & DEMANDA INSATISFECHA

oveneaTco | SR T cancno
Rin 15 al 16 2.923 75,47% 2.206
Rin 17 al 19 5.223 42,24% 2.206
Rin 20 al 22 3.055 72,21% 2.206
Fuente: Cuadro N° 37

Elaboracion: La Autora

-
CAPACIDAD INSTALADA &DEMANDA INSATISFECHA
GRAFICA 29
& CAPACIDAD INSTALADA  wa DEMANDA INSATISFECHA
Rin 15 al 16 Rin 17 al 19 Rin 20 al 22
o S
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Capacidad Utilizada

Considerando que la empresa requiere de cierto tiempo para
posicionarse en el mercado, ademas que existe la probabilidad de que
la produccion se detenga por errores técnicos o humanos y para no
sobreestimar los resultados econOmicos a obtenerse, se considera
prudente iniciar con el 80% de su capacidad instalada,
incrementandose un 5% anual hasta llegar al 100% al 5 afio de vida

atil.

Cuadro N° 39

CAPACIDAD UTILIZADA

. CAPACIDAD CAPACIDAD
ANO INSTALADA % UTILIZADA

1 6.618 85% 5.625

2 6.618 85% 5.625

3 6.618 90% 5.956

4 6.618 95% 6.287

5 6.618 100% 6.618

Fuente: Cuadro N° 37
Elaboracion: La Autora

En vista de que la capacidad utilizada fue distribuida en partes iguales,
la capacidad utilizada va a ser igual para cada tipo de tamafo de ring,

por ello e efectud un solo céalculo.
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LOCALIZACION
En esta fase se determina el sitio idbneo donde se puede instalar el
proyecto, incurriendo en costos minimos y en mejores facilidades de

acceso a recursos, equipo, etc.

Macrolocalizacion

La empresa Reencauchadora Villa, se ubicara en la Ciudad de Nueva
Loja, Canton Lago Agrio, Provincia de Sucumbios, ya que en este sector
no hay otras empresas que presten el servicio de reencauche, ademas
existe gran demanda de neumaticos debido al parque automotor
existente, ademas es una zona de gran biodiversidad y este proyecto

permitira contribuir al cuidado del medio ambiente.

MACROLOCALIZACION
GRAFICA 30
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Microlocalizacion

Las alternativas de instalacion de la planta deben compararse en funciéon
de las fuerzas de localizacion tipicas de los proyectos, por lo tanto para
determinar la microlocalizacion de la empresa reencauchadora se han

considerado los siguientes factores:

e Vias de acceso: La empresa debera estar ubicada en un sitio de facil
accesibilidad, para que el cliente n tenga inconvenientes al momento

de visitar las instalaciones.

e Cercania a fuentes de abastecimiento: Para el servicio de
reencauche se requiere principalmente la banda de rodamiento, la cual
se consigue en la ciudad de Quito, por lo tanto este factor no influye en

la ubicacion de la planta.

e Disponibilidad de local: La empresa demandara de un local
adecuado para brindar el servicio de reencauche, el cual va a ser

arrendado.

e Estructura legal: La planta se ubicard en un local donde cumpla con

las ordenanzas municipales.

e Disponibilidad de servicios basicos: La empresa debera contar con

todos los servicios basicos par a operar de manera eficiente.
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Frente a los factores detallados se han determinado las siguientes
posibles ubicaciones, las mismas que seran calificadas en le matriz de

localizacion, en donde se determinara la ubicacion mas adecuada para la

planta.
CUADRO N° 40
POSIBLES UBICACIONES
OPCIONES DIRECCION
Opcién A Av. Progreso y Tahuantinsuyo
Opcion B kilbmetro 4 via Quito a 200 mt de la tercera
gasolinera

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado Por: La Autora

Para definir la localizacion de la planta reencauchadora, se ha
seleccionado el método cualitativo por puntos, el cual consiste en definir
los principales factores determinantes de una localizacién, para asignarles
valores ponderados de peso relativo, de acuerdo con la importancia que

se les atribuye.

Esta matriz se elabord de acuerdo a los siguientes pasos:

PASO 1: Definir los principales factores determinantes del proyecto.
PASO 2: Asignar valores ponderados de peso relativo.

PASO 3: Determinar una calificacion a cada factor en las Localizaciones
PASO 4: Multiplicar el peso relativo por las calificaciones en cada

Localizacion.
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PASO 5: Sumar las calificaciones ponderadas y elegir la de mayor

puntaje

CUADRO N° 41

MATRIZ DE LOCALIZACION

Opcién A Opciéon B

Factor Relevante Peso Calif Calif

Asign.|  calif. ) Calif. :
Ponde. Ponde.

Vias de Acceso 0,25 8 2,00 10 2,50

Cercania a fuentes de abastecimiento | 0,15 10 1,50 10 1,50
Disponibilidad de local 0,20 9 1,80 10 2,00

Estructura legal 0,15 10 1,50 10 1,50

Disponibilidad de servicios basicos 0,25 9 2,25 10 2,50
TOTAL 1,00 9,05 10,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado Por: La Autora

Por los factores anteriormente descritos la empresa se ubicara en:

CIUDAD: Nueva Loja

BARRIO: Barrio Napo

CALLES: kildmetro 4 via Quito a 200 mt de la tercera gasolinera




MICROLOCALIZACION

GRAFICA 31
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INGENIERIA DEL PROYECTO

El objetivo general del estudio de ingenieria del proyecto es resolver todo
lo concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta. Desde la
descripcion del proceso, equipo y maquinaria, se determina la distribucion

optima de la planta, que habra de tener la planta productiva.

PROCESO DE PRODUCCION

El reencauche de llantas abarca todo, desde una minuciosa revision de
las carcasas, la supresion de imperfecciones superficiales menores,
colocacion de parches en las llantas que requieran, la vulcanizacion y

acabado final de las llantas rehabilitadas.

De manera general aqui se detalla cada una de las etapas dentro del

proceso de reencauche al frio.
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CUADRO N° 42

DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO DE REENCAUCHE AL FRIO

Denominacioén

Detalle

Se selecciona los neumaéticos que estén libres de defecto
de fabricante, dafios no reparables, edad excesiva, y se
rechaza neumaticos que no sean capaces de desgastar
otro rodamiento, dicha inspeccién es realizada en forma
manual ayudada por una maquina revisadora que
permite visibilizar el interior de la carcasa.

El raspado es el proceso de retirar lo que queda del
dibujo original de la banda de rodamiento, asi como del
area de los hombros del neumatico. Se conseguira
mediante esta operacion un aspecto aspero de la
superficie con el fin de que la banda nueva de
rodamiento se acople perfectamente a la misma.

El propésito es descubrir heridas superficiales sufridas
por la llanta para constatar si quieren reparacion o estan
dentro de los limites establecidos para su posterior
puesta en servicio. El proceso consiste en determinar,
mediante la utilizacion de una tiza las zonas afectadas,
luego con ayuda de las turbinas de altas revoluciones y
con accesorios para la reparacion, se va trabajando
sobre las zonas marcadas y las zonas que se localizan,
de tal manera que se eliminan por completo todo tipo de
materia extrafia presente en la estructura de la llanta.

Cementacion

Es indispensable crear una superficie de adhesion que
permita que tanto la superficie de la carcasa como de la
nueva banda de rodamiento, se junten fuertemente
permitiendo de ésta manera un perfecto vulcanizado del
cojin. Se adiciona entonces sobre dichas superficies una
solucion de caucho mezclada con el nombre de cemento.

Debido al proceso de reparacion la superficie y/o
laterales de la carcasa, presenta una serie de
perforaciones de diferente magnitud que debilitan la
estructura de la carcasa. Para recuperar la compaosicion
de la carcasa es preciso colocar caucho no vulcanizado
en estas perforaciones y en todas aquellas que presente
la llanta. La colocacién de este caucho de lo realiza
mediante la utilizacion de una pequefa pistola extrusora,
gue permite una aplicacién adecuada del caucho sobre
loa agujeros de la carcasa.
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Denominacién

Detalle

Cortado de bandas

¥ il | §

En el proceso de raspado se registra parametros que son
la base para proceder al corte y preparacion de las
nuevas bandas de rodamiento, se conoce tanto el
disefio, la longitud necesaria y el ancho de banda
requerido a procesar. A su vez se encementa la
superficie contraria al rodamiento de la banda para
generar mayor adhesion cuando se proceda a juntar,
tanto la carcasa preparada como la banda de rodamiento
preparada.

Consiste en aplicar una banda de cojin pre curada y
posteriormente la banda de rodamiento pre-curada con el
patrén de rodamiento deseado. En este proceso se utiliza
la méquina embanadora, esta permite inmovilizar la
carcasa y hacerla girar sobre su eje mientras se coloca
de forma manual la nueva banda. Las caracteristicas
importantes a considerar en este procedimiento son: el
centrado adecuado de la banda sobre la carcasa y la
perfecta union de los bordes de la banda.

Se le aplica una envoltura al neumatico con el
rodamiento ya pegado con el fin de crear una presion
entre el rodamiento y la superficie pulida del casco. Esta
presidn es la que crea la adecuada adhesion entre el
rodamiento y la carcasa durante el curado.

Es donde la banda de rodamiento se adhiere a la
carcasa debido al efecto de la temperatura, presion y
tiempo adecuados. Se vulcaniza en autoclave a
aproximadamente a unos 98°C y a una presion de 120

psig.

Aqui se certifica la calidad del neumatico recién curado.
Se garantiza que todas las especificaciones técnicas
hayan sido cumplidas, el neumatico es revisado externa
e internamente.

Elaborado por: La Autora




FLUJOGRAMA DEL PROCESO

CUADRO N° 43
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ACTIVIDADES e
Inspeccion inicial ] 10
Raspado ~ 5
Reparacion 10
Cementacion 5
Rellenado 15
Cortado de bandas 15
Embanado 7
Envolvimiento 5
Vulcanizado 200
Inspeccion final 15

TOTAL 347 min

Elaborado por: La Autora
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INFRAESTRUCTURA FISICA
La planta estara ubicada en un area de 600 metros de construccion los

cuales estan distribuidos en:

CUADRO N°44
DISTRIBUCION DEL AREA

Seccion Area
Oficinas y bafios 150 m?
Area de produccién 450 m?
TOTAL 600 m?

Elaborado por: La Autora

La maquinaria fue colocada segun el proceso de produccion, para de esta
manera facilitar la produccion. En el grafico se puede detallar que las
maquinas estan ordenadas a lo ancho de la planta para que el proceso se
realice desde la puerta de ingreso de las llantas, a lado izquierdo donde
se encuentra el primer proceso que es la inspeccion, hasta la inspeccion
final que se encuentra a la misma altura de la puerta pero a lado derecho,
asi se despacha el producto sin congestion o cuello de botella, a

continuacion se muestra la distribucion de la planta.



DISTRIBUCION DE LA PLANTA
GRAFICA 32

91

B =08 ¢
!
!

1
Elaborado por: La Autora
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Requerimiento de Maquinaria y Herramientas
Para llevar a cabo el proceso de reencauche de neumaticos es necesaria

la siguiente maquinaria:

e Raspadora de llantas tipo aro expansible, modelo RAA 25

RASPADORA
GRAFICA 33

Fuente: COPE. Disponible en: http://www.cope.ind.br/es/node/130

Caracteristicas

v' Capacidad de raspaje para llantas desde el aro 13” hasta el 24.7%".
v' Accionadas por motores de alto rendimiento.

v' Con avanzo y retroceso motorizado y raspador auxiliar.

v Potencia de 18 kw

v' Largo 1.730 mmm

v" Ancho 2.280 mm

v Altura 2.115 mm
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e Pulidor Escariador con motor Eje Flexible, Trifasico de 1,2 HP

PULIDOR
GRAFICA 34

Fuente: COPE. Disponible en: http://www.cope.ind.br/es/node/130

Caracteristicas

v’ Estructura que permite el movimiento tridimensional
v" Motor 220v, 1,2HP trifasico

v" Manubrio con acople rapido

v Set porta herramientas

e Aros de vulcanizacién

AROS DE VULCANIZACION
GRAFICA 35

Caracteristicas

v" Aro de Vulcanizacion de acuerdo a estandares de calidad para la

resistencia a presion de trabajo dentro del autoclave.
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v" Aro macho-hembra con seguro.

e Mesade escariado con elevador neumatico

MESA DE ESCARIADO
GRAFICA 36

Caracteristicas
v" Pistobn neumatico
v' Estructura de tubos

v Rodillos para giro de llanta

e Mesade cementado (con giro electromecanico)

MESA DE CEMENTADO
GRAFICA 37




Caracteristicas

v Rodillos para giro de llanta

v Motor —rodillo para giro

v' Automatismos de la maquina
v Giro regulador por pedal

v' Estructura de tubos

Méaquina Inspectora: inspeccion electroneumatica

MAQUINA INSPECTORA
GRAFICA 38

Caracteristicas

v" Motor reductor de 1HP

v' Mandos mecanicos para abrir el neumatico
v' Mandos mecanicos para subir el neumatico
v Piston y rodillo

v/ Automatismos de la maquina

v" Funcionamiento a pedal
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Embandadora electroneumatica

EMBANADORA

GRAFICA 39
|

Caracteristicas

v Motor reductor

v' Automatismos de la maquina
v" Polines de giro de la llanta

v' Soporte de la estructura
Envelopadora neumatica

ENVELOPADORA
GRAFICA 40

96
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Caracteristicas
v Estructura: soporte de tubos cuadrados

v 8 pistones neumaticos

Tanque de Mezclado para cementos, solventes y demas insumos
preparados para el reencauche de llantas.

TANQUE DE MEZCLADO
GRAFICA 41

Caracteristicas

v' Estructura metalica

Compresora de aire

COMPRESORA
- GRAFICA 42
~ | ™




98

Caracteristicas

v" 5HP, 60 galones.

a. Mesas para corte de bandas

MESA CORTE DE BANDAS
GRAFICA 43

Caracteristicas
v" Con cizalla

v" Pulidor bandas.

b. Autoclave completo, cierre automatico tipo Cremallera, de 15
llantas, hasta aro 24”:

AUTOCLAVE DE VULCANIZACION
GRAFICA 44




Caracteristicas
v’ Largo: Variable de acuerdo a la capacidad
v" Ancho: 2,2 metros aprox.

v Alto: 2,3 metros aprox.

v' Diametro: 1600 mm (autoclave para llantas de aros 12” a 24”)

v' Espesor: 12 mm

v" Autoclave con sistema de gas directo

Requerimiento de mano de obra
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Para el buen funcionamiento de la planta reencauchadora se requiere la

contratacion del siguiente personal:

CUADRO N° 45
Requerimiento de personal

DESCRIPCION

N° DE PUESTOS

Gerente

=

Jefe de Produccion

Jefe Financiero

Jefe de ventas

Secretaria

Contador

Jefe de taller

Operarios

Bodeguero

Guardia

RRoR (R RR R

Total

[EEN
\l

Elaborado por: La Autora




ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Filosofia Institucional
GRAFICA 45
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)} MISION

e |dentificar y satisfacer las necesidades de nuestros
clientes para reducir sus costos mediante la dotacién de
neumaticos reencacuchados con altos estandares de
eficiencia, oportunidad y calidad, respaldados con un
equipo humano, profesional y capacitado vy
comprometido con el medio ambiente

eSer una empresa consolidada, reconocida por sus
clientes como la mejor alternativa de servicios de
reencauche y otros servicios vinculados al transporte

) VALORES

® Responsabilidad: en entregar un producto de calidad,

tanto al cliente interno como externo de acuerdo a
normas y politicas establecidas. respetando en todo
momento el entorno y medio ambiente.

e Puntualidad: En cumplir nuestras obligaciones vy
compromisos, a tiempo, con nuestros clientes internos,
externos y proveedores.

e Conocimiento: en todo el personal, asegurando que las
actividades que se realicen nos ayuden a cumplir
nuestros objetivos.

e Comunicacién: hacia nuestros clientes internos sobre
actividades externas e internas de la organizacién.
e Honestidad: en toda actividad realizada, por cada

persona que forma parte de la empresa, durante su
jornada de trabajo.

Elaborado por: La Autora
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Organizacion Administrativa

En este apartado se analiza la forma de combinarla en grupo operativo,

reflejada en la estructura departamental. De la estructura establecida es

necesaria la asignacion de responsabilidades y la autoridad formal

asignada a cada puesto. El resultado a que se llegue con esta funcién es

el establecimiento de una estructura organizativa.

Niveles Jerarquicos

Representa la dependencia y relacion que tienen las personas dentro de

la empresa.

Nivel Directivo: Las funciones principales son; legislar politicas, crear
y normas procedimientos que debe seguir la organizacion. Este
organismo constituye el primer Nivel jerarquico de la empresa,
formado principalmente por la Junta General de Accionistas.

Nivel Ejecutivo: Es el segundo al mando de la organizacion, es el
responsable del manejo de la organizacién, su funcion consistente en
hacer cumplir las politicas, normas, reglamentos, leyes vy
procedimientos que disponga el nivel directivo.

Nivel de Apoyo: Apoya a los otros niveles administrativos, en la
prestacion de servicios, en forma oportuna y eficiente.

Nivel Operativo: Constituye el nivel mas importante de la empresa y
es el responsable directo de la ejecucion de las actividades basicas

de la empresa, siendo el pilar de la produccién y comercializacion.
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ORGANIGRAMAS
Se define como la agrupacion de la organizacibn mediante la
representacion grafica de la estructura, las interrelaciones, obligaciones y

autoridad para visualizar la agrupacion detallada dentro de ella.

== = % ———— ——
Ecorromiica ¢ calidad ca tee > ici

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GRAFICA 46
* Nivel Legislativo
Gerencia ** Nivel Ejecutivo
****Nivel Auxiliar Asesor
| Juridico
Secretaria *** Nivel Asesor

“***Nivel Operafjivo

= Nivel Legislativo
Nivel Ejecutivo
== Nivel Asesor
=== Nivel Auxiliar
™ Nivel Operativo
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* Nivel Legislativo

***Nivel Auxiliar

*****Nivel Operativo

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GRAFICA 47

Gerente ** Nivel Ejecutivo

—

Secretaria

[
Guardia

Asesor
Juridico

*** Nivel Asesor

—
e

— Nivel Legislativo
~= Nivel Ejecutivo
=== Nivel Asesor
=== Nivel Auxiliar
™ Nivel Operativo




* Nivel Legislativo

*** Nivel Asesor

*****Nivel Operativo

ORGANIGRAMA FUNCIONAL
GRAFICA 47

** Nivel Ejecutivo

Gerente

N° ocup: 1
Sueldo: $550,00

***Nivel Auxiliar

Asesor Juridico
————————— N° ocup: 1

Secretaria
N° ocup: 1
Sueldo: $400,00

Guardia #1
N° ocup: 1
Sueldo: $380,00
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— Nivel Legislativo
~= Nivel Ejecutivo
=== Nivel Asesor
=== Nivel Auxiliar
™ Nivel Operativo
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MANUAL DE FUNCIONES

Es un libro de intrusiones para el personal de una organizacién que

describe vinculacion, responsabilidad y actividades a desarrollar en un

puesto o area especifica para cada integrante de la organizacion.

JUNTA GENERAL DE SOCIOS

La Junta General de Socios estara integrada por todos los socios de la

empresa, los cueles tienen las siguientes funciones:

X/
L X4

X/

L X4

X/
L X4

Establecer politicas, programas y procedimientos que se debe de
seqguir.

Tienen la obligacion de resolver todos los asuntos relativos a la
empresa como también el tomar decisiones a favor de la misma.
Poseen el poder para nombrar y remover a todos los miembros de
los organismos administrativos.

Pueden transformar o liquidar a la empresa.

Se reunen por lo menos una vez al afio en junta general ordinaria.

Y deben reunirse cuando fueren convocados a una junta general

extraordinaria.
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REENCAUCHADORA VILLA
MANUAL DE FUNCIONES

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Puesto Gerente

Nivel Funcional Ejecutivo

Jefe Inmediato Junta General de Socios
NUumero de Puesto 1

Supervision Supervisa a todo el personal

[I. NATURALEZA DEL TRABAJO

Ejecutar, administrar y vigilar el cumplimiento de los objetivos y politicas
trazadas por la Junta General de Socios.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Ejercer la representacion legal de la empresa.

Tomar decisiones sobre politicas generales y sobre actividades de la
empresa.

3. Ejecutar, administra y vigila el fiel cumplimiento de los objetivos y
politicas trazadas por la Junta General de Accionistas.

Planear, organiza y controla la vida administrativa de la empresa.
Participa en las Juntas Generales para informar sobre las actividades
de la empresa.

6. Celebrar contratos y convenios autorizados por la Junta General de
Accionistas.

Nombrar y remover al personal de acuerdo con la Ley.

Velar por la correcta marcha de la empresa.

N =

ok

© N

IV. REQUISITOS

Poseer Titulo académico como

Formacion Académica: : . .
Ingeniero Comercial o afines.

Cursos de Relaciones Humanas,

Conocimiento: . - -
Comercio y Administracion

Experiencia: Experiencia minima 3 afos.

V. REQUISITOS

Criterio en toma de decisiones | Resolucion de problemas, liderazgo.

El puesto exige ser proactivo y

Iniciativa: )
aportar nuevas ideas

Esfuerzo fisico: Normal para cualquier actividad.

Atencion concentrada y constante,

Esfuerzo Mental: " )
esfuerzo auditivo y visual.
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REENCAUCHADORA VILLA
MANUAL DE FUNCIONES

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Puesto Asesor Juridico

Nivel Funcional Asesor

Jefe Inmediato Gerente

NUumero de Puesto 1

Supervision No ejerce supervision

[I. NATURALEZA DEL TRABAJO

Garantizar el cumplimiento de la legalidad en las operaciones del
negocio y es clave en cualquier estrategia empresarial.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Hw

Proporcionar el soporte juridico que requiera la empresa durante el
desarrollo de sus actividades, con la finalidad de garantizar la
correcta aplicacion del marco normativo y juridico aplicable a las
atribuciones y funciones de la misma

Controlar el contrato de consultoria y demas instrumentos legales
que tengan relacion con la empresa.

Controlar los procesos legales en los que esté relacionada la entidad.
Apoyar y dar seguimiento en la resolucion de conflictos dentro de las
areas de intervencion

Absolver las consultas de caracter juridico - legal que le asigne el
Gerente.

Velar por la adecuada conservacion y uso racional de los bienes a su
cargo.

Conducir y evaluar el plan anual de trabajo y los procesos de
Asesoria Legal

Revisar las Resoluciones y/o Contratos en el ambito de su
competencia.

Otras tareas que le sean encomendadas, relacionadas con el area de
su especialidad y competencia.

IV. REQUISITOS

Formacién Académica:

Titulo de Abogado/a o Doctor/a en
Jurisprudencia

Conocimiento de procesos legales relativos

Conocimiento: a proyectos y programas de inversion, y

especialista en normativa laboral.

Experiencia: Experiencia minima 3 afos.

V. REQUISITOS

Criterio en toma de | Resolucion de problemas, excelentes
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decisiones habilidades de comunicacion
Con iniciativa, y proactivo(a) con
Iniciativa: capacidad para trabajar en equipo vy

flexibilidad.

Esfuerzo fisico:

Normal para cualquier actividad.

Esfuerzo Mental:

Atencidbn  concentrada 'y  constante,
esfuerzo auditivo y visual.
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REENCAUCHADORA VILLA
MANUAL DE FUNCIONES

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Puesto Secretaria

Nivel Funcional Auxiliar

Jefe Inmediato Gerente

NUumero de Puesto 1

Supervision Supervisa a guardia.

[I. NATURALEZA DEL TRABAJO

Coordinar, organizar, canalizar y atender el flujo de documentos y
requerimientos de las distintas é&reas, acorde a las normas vy
procedimientos internos sobre gestidon documentaria, asi como brindar
apoyo administrativo al Directivo.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Recepcionar, numerar, registrar y archivar los documentos, tanto
internos como externos, que ingresen a la empresa y que provienen
de diferentes entidades o departamentos de la empresa.

2. Elaborar y organizar la agenda, asi como realizar el seguimiento al
cronograma de actividades a desarrollar por el Gerente, con la
finalidad de optimizar tiempos y recursos.

3. Coordinar reuniones de trabajo y realizar las comunicaciones con las
unidades involucradas.

4. Tomar dictado y realizar trabajos de procesamiento, digitacion,
impresion y fotocopiado de documentacion encomendada.

5. Recepcionar, atender y derivar las comunicaciones telefénicas, faxes,
correos electronicos asi como ejecutar llamadas, ya sean internas o
externas para mantener una comunicacion efectiva.

6. Solicitar y controlar lo utiles de escritorio, materiales y mobiliarios de
uso de la unidad organizacional y de aquellas areas dependientes de
ésta, a fin de que cuenten con los recursos necesarios para el
desarrollo de sus actividades.

7. Otras tareas que le sean encomendadas, relacionadas con el érea de
su especialidad y competencia.

IV. REQUISITOS

Titulo Técnico de Secretariado

Formacion Académica: . . o
Ejecutivo Bilingue

Manejo de fotocopiadora, impresora,
Conocimiento: scanner, teléfono y fax. Archivo
documentario, atencion al cliente.

Experiencia: Experiencia minima 2 afos.
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V. REQUISITOS

Criterio en toma de decisiones

Excelentes habilidades de
comunicacion

Iniciativa:

Con iniciativa, y proactivo(a) con
capacidad para trabajar en equipo y
flexibilidad.

Esfuerzo fisico:

Normal para cualquier actividad.

Esfuerzo Mental:

Atencién concentrada y constante,
esfuerzo auditivo y visual.
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REENCAUCHADORA VILLA
MANUAL DE FUNCIONES

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Puesto Jefe Financiero

Nivel Funcional Operativo

Jefe Inmediato Gerente

NUumero de Puesto 1

Supervision Supervisa a Contador

[I. NATURALEZA DEL TRABAJO

Coordinar, ejecutar y evaluar de los procesos contables, y el manejo y
centralizacion de los Recursos Financieros de la empresa.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Dirigir y controlar los Estados Financieros, Estados Presupuestarios y
registro de la documentacion contable y presupuestal de conformidad
con la normatividad vigente.

Programar, organizar, ejecutar y controlar la aplicacion de los
procesos técnicos de Tesoreria.

Velar porque los recursos financieros sean utilizados racionalmente.
Velar para que se dé cumplimiento a las normas y controles internos
en materia financiera.

Velar para que se mantengan todos los registros y controles
financieros de conformidad de las Leyes vigentes.

Coordinar y supervisar que los pagos en concepto de sueldos,
honorarios, servicios basicos y otros gastos, prioritarios, sean
efectuados oportunamente.

Revisar y firma de los cheques y Ordenes de Compra, debiendo
verificar la legalidad y correcta papeleria que ampare el gasto.

Otras tareas que le sean encomendadas, relacionadas con el area de
su especialidad y competencia.

IV. REQUISITOS

Formacién Académica:

Profesional de las Ciencias
Econdmicas (Economista,
Administrador de Empresas

o Contador Publico y Auditor).

Conocimiento:

Amplio conocimiento de normas y
leyes que rigen el sistema financiero y
manejo

de personal

Experiencia: Experiencia minima 3 afios.
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V. REQUISITOS

Criterio en toma de decisiones

Excelentes habilidades de
comunicacion, Para coordinar
personal y financiero

Iniciativa:

Con iniciativa, y proactivo(a) con
capacidad para trabajar en equipo y
flexibilidad.

Esfuerzo fisico:

Normal para cualquier actividad.

Esfuerzo Mental:

Atencién concentrada y constante,
esfuerzo auditivo y visual.
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REENCAUCHADORA VILLA
MANUAL DE FUNCIONES

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Puesto Jefe Produccion

Nivel Funcional Operativo

Jefe Inmediato Gerente

NUumero de Puesto 1

Supervision Supervisa a Jefe de taller

[I. NATURALEZA DEL TRABAJO

Verificar la calidad de materias primas, subproductos y producto
terminado

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

ok

N o

Orientar, coordinar, dirigir y controlar las actividades del personal a
su cargo conforme con las normas y procedimientos vigentes.
Planificar y programar las actividades a ser realizadas para el
cumplimiento de los objetivos previstos.

Supervisar la ejecucion de las actividades de su departamento
realizadas por el equipo de trabajo.

Establecer los costos de la produccion

Cumplir con las normas de Seguridad industrial y salud ocupacional
de acuerdo al area de trabajo para evitar accidentes y riesgos
ocupacionales.

Administrar de manera adecuada los recursos y herramientas.

Otras tareas que le sean encomendadas, relacionadas con el area de
su especialidad y competencia.

IV. REQUISITOS

Formacion Académica: Titulo de Ingeniero Industrial

Conocimiento: Proceso de reencauche

Experiencia: Experiencia minima 3 afios.

V. REQUISITOS

Criterio en toma de decisiones

Excelentes habilidades de
comunicacion.

Con iniciativa, y proactivo(a) con

Iniciativa: capacidad para trabajar en equipo y
flexibilidad.
Esfuerzo fisico: Normal para cualquier actividad.

Esfuerzo Mental:

Atencién concentrada y constante,
esfuerzo auditivo y visual.
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REENCAUCHADORA VILLA
MANUAL DE FUNCIONES

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Puesto Jefe de Ventas
Nivel Funcional Operativo
Jefe Inmediato Gerente
Numero de Puesto 1

Supervision No supervisa

. NATURALEZA DEL TRABAJO

Orientar, disefar, evaluar e implementar estrategias de mercadeo y
ventas.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Preparar planes y presupuestos de ventas

Establecer metas y objetivos de ventas

Formular, preparacion, ejecucién y evaluacibn de campafias de

publicidad, técnicas de comunicacibn, manejo de eventos

promocionales, planeacion estratégica, servicio al cliente.

4. Elaborar programas de alianzas estratégicas en beneficio de le
Empresa.

5. Desarrollar proyecciones en la captacion de nuevos clientes.

6. Generar informes de tendientes a tomas de decisiones para su area.

7. Segmentar a los clientes por canales

8. Preparar los Prondsticos de Ventas

9.

1

wmn e

Buscar y elegir otros Canales de Distribucion y Venta
0. Investigar, sugerir y elaborar Planes Promocionales: Regalos, Ofertas,
Canjes, Descuentos, Bonificaciones, etc.
11.Otras tareas que le sean encomendadas, relacionadas con el area de
su especialidad y competencia.

IV. REQUISITOS

Ingeniero  Comercial, Titulo de

Formacién Académica: oublicidad y marketing.

Conocimiento: Normativa  INEN aplicables  al

reencauche

Experiencia: Experiencia minima 2 afios
V. REQUISITOS
. . Excelentes habilidades de

Criterio en toma de decisiones Lo

comunicacion.
Iniciativa: Con iniciativa, y proactivo(a)
Esfuerzo fisico: Normal para cualquier actividad.

Atencién concentrada y constante,

Esfuerzo Mental: . :
esfuerzo auditivo y visual.
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REENCAUCHADORA VILLA
MANUAL DE FUNCIONES

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Puesto Contador

Nivel Funcional Operativo

Jefe Inmediato Jefe Financiero
Numero de Puesto 1

Supervision No supervisa a nadie

[I. NATURALEZA DEL TRABAJO

Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacion financiera de
conformidad con el plan de cuentas establecido para la empresa

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Llevar los libros mayores de acuerdo con la técnica contable y los
auxiliares necesarios, para mantener actualizada la informacién
financiera de la entidad.

Preparar y presentar informes sobre la situacion financiera de la
entidad que exijan los entes de control y mensualmente entregar al
Gerente, un balance de comprobacion.

Preparar y presentar las declaraciones tributarias a los cuales la
empresa se encuentre obligada.

Preparar y certificar los estados financieros de fin de ejercicio con sus
correspondientes notas, de conformidad con lo establecido en las
normas vigentes

Llevar el archivo de su dependencia en forma organizada y oportuna,
con el fin de atender los requerimientos o solicitudes de informacién
tanto internas como externas.

. Otras tareas que le sean encomendadas, relacionadas con el area de
su especialidad y competencia.

IV. REQUISITOS

Formacién Académica;

Titulo de Ingeniero en Contabilidad y
Auditoria

Normativa ftributaria, Ministerio de

Conocimiento: Relaciones Laborales, IESS vy

Superintendencia de Compaiiias.

Experiencia:

Experiencia minima 2 afos.

V. REQUISITOS

Criterio en toma de decisiones

Excelentes habilidades de
comunicacion.

Iniciativa:

Con iniciativa, y proactivo(a)

Esfuerzo fisico:

Normal para cualquier actividad.

Esfuerzo Mental:

Atencion concentrada y constante,
esfuerzo auditivo y visual.
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REENCAUCHADORA VILLA
MANUAL DE FUNCIONES

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Puesto Jefe de Taller
Nivel Funcional Operativo

Jefe Inmediato Jefe de Produccion
Numero de Puesto 1

Supervision Operarios

[I. NATURALEZA DEL TRABAJO

Desarrollar actividades del proceso de servicio del proceso de
reencauche.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Vigilar la operacién y apagado de maquinaria.

Supervisar la correcta utilizacion de los materiales, herramientas y

equipos.

Brindar mantenimiento maquinaria y equipo.

Capacitar y supervisar a los operarios.

Desarrollar un plan de manejo de desechos,

Cumplir con las normas de seguridad para el servicio de

mantenimiento.

Asegurar el correcto funcionamiento de los equipos y maquinaria a su

cargo.

8. Cumplir con los estandares de tiempo establecido para el proceso de
reencauche.

9. Tomar las medidas necesarias para cumplir con las metas de
produccion.

10. Mantener limpia y ordenada su &rea de trabajo.

11.Otras tareas que le sean encomendadas, relacionadas con el area de
su especialidad y competencia.

N

S

~

IV. REQUISITOS

Formacion Académica: Ingeniero industrial
Conocimiento: Proceso de reencauche al frio.
Experiencia: Experiencia minima 2 afios.

V. REQUISITOS
Criterio en toma de decisiones Excele.ntes. . habilidades de

comunicacion.

Iniciativa: Con iniciativa, y proactivo(a)
Esfuerzo fisico: Elevado

Esfuerzo Mental: Normal para cualquier actividad.
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REENCAUCHADORA VILLA
MANUAL DE FUNCIONES

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Puesto Operarios

Nivel Funcional Operativo

Jefe Inmediato Jefe de Taller
Numero de Puesto 1

Supervision No supervisa a nadie

[I. NATURALEZA DEL TRABAJO

Llevar a cabo el proceso de reencauche al frio conforme las
especificaciones técnicas para asegurar un producto de calidad.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Ejecutar el proceso productivo para el reencauche de neumaticos.

Apoyar en la logistica de aprovisionamiento e insumos operacionales y

materiales.

3. Cumplir con las normas de seguridad.

4. Mantener limpia y ordenada su area de trabajo.

5. Cumplir con los estandares de tiempo establecido para el proceso de
reencauche.

6. Otras tareas que le sean encomendadas, relacionadas con el area de

su especialidad y competencia.

N =

IV. REQUISITOS

Bachiller con conocimientos de

Formacion Académica:
proceso de reencauche.

Conocimiento: Proceso de reencauche al frio.

Experiencia: Experiencia minima 2 afos.

V. REQUISITOS

Los casos dificiles debe consultar con

Criterio en toma de decisiones . X )
su jefe inmediato.

Iniciativa: Con iniciativa, y proactivo(a)

Esfuerzo fisico: Elevado

Esfuerzo Mental: Normal para cualquier actividad.
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REENCAUCHADORA VILLA
MANUAL DE FUNCIONES

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Puesto Bodeguero

Nivel Funcional Operativo

Jefe Inmediato Jefe de Taller
Numero de Puesto 1

Supervision No supervisa a nadie

[I. NATURALEZA DEL TRABAJO

Mantener el adecuado almacenamiento de los insumos necesarios para el
proceso productivo.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Almacenar los productos de manera adecuada.

2. Llevar un registro contable de las existencias.

3. Entregar informes oportunos acerca de las existencias.

4. Solicitar a la Secretaria-Contadora la adquisicibn de insumos
operacionales, a fin de evitar el desabastecimiento.

5. Realizar el despacho de los insumos, conforme el departamento de
taller los requiera.

6. Solicitar el requerimiento de materia prima a fin de garantizar el
adecuado abastecimiento para la produccion.

7. Recibir el material verificar que se encuentre de acuerdo a las
condiciones de la factura y posteriormente ingresar la factura al
sistema.

8. Mantener limpia la bodega

9. Otras tareas que le sean encomendadas, relacionadas con el area de
su especialidad y competencia.

IV. REQUISITOS

Formacion Académica: Bachiller

Conocimiento: Manejo de tarjetas kardex.

Experiencia: Experiencia minima 2 afos.

V. REQUISITOS

Criterio en toma de decisiones

Los casos dificiles debe consultar con
su jefe inmediato.

Iniciativa: Con iniciativa, y proactivo(a)

Esfuerzo fisico: Elevado

Esfuerzo Mental: Normal para cualquier actividad.
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|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Puesto Guardia

Nivel Funcional Apoyo

Jefe Inmediato Secretaria

Numero de Puesto 1

Supervision No supervisa a nadie

[I. NATURALEZA DEL TRABAJO

Garantizar la seguridad de las personas, del edificio y los

bienes de la empresa y atender e informar correctamente al publico.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Custodiary vigilar los bienes de la empresa.

2. Cumplir inspecciones periédicas en las areas que le fueran asignadas.

3. Intervenir dentro del marco de su competencia, en situaciones de
alteracion del orden en la empresa.

4. Extinguir incendios cuando las dimensiones y/o origen del fuego lo
permitan, dando aviso inmediato a bomberos.

5. Cumplir con las normas de seguridad establecidas por la empresa y
darlas a conocer cuando corresponda.

6. Encender y apagar luces, abrir y cerrar puertas al inicio, durante y al
término de la jornada de labor.

7. Controlar permanentemente la entrega y recepcion de las llaves y
objetos que le sean encomendados por las autoridades competentes,
llevando un registro.

8. Manejar los sistemas tecnologicos de seguridad instalados en el
servicio.

9. Otras tareas que le sean encomendadas, relacionadas con el area de
su especialidad y competencia.

IV. REQUISITOS

Formacion Académica: Bachiller

Conocimiento: Manejo de tarjetas kardex.

Experiencia: Experiencia minima 2 afios.

V. REQUISITOS

Criterio en toma de decisiones

Los casos dificiles debe consultar con
su jefe inmediato.

Iniciativa: Con iniciativa, y proactivo(a)

Esfuerzo fisico: Normal para cualquier actividad

Esfuerzo Mental: Normal para cualquier actividad.
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ESTUDIO LEGAL

En este apartado se analiza las leyes y normas que inciden en la creacion

de la empresa por lo tanto se analizan los siguientes puntos:

Normas

El proyecto de Desarrollo Productivo de la Industria de reencauche
‘Reusa Llanta”, es parte de una politica industrial, produccion limpia y
cuidado del ambiente, que viene ejecutando el Gobierno Nacional, que
incentiva la produccion nacional e impulsa la generacion de mas
empleo. Estos proyectos buscan la sustitucion de importaciones, el
mejoramiento ambiental que evita la contaminacion de desechos

sélidos, y la generacion de empleo entre otros.

Todo el proceso de reencauche de llantas esta respaldado legalmente
en el Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 067 “Proceso de
Reencauche de Llantas”, expedido en el Registro Oficial en la ciudad

de Quito por el Ministerio de Industrias y Productividad en el afio 2009.

Ademas existen las siguientes normas:
o Norma Técnica Ecuatoriana INEN 2582: Neumaticos
reencauchados. Proceso
o Norma Técnica Ecuatoriana INEN 2581: Neumaticos

reencauchados Definiciones
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e Formade Constitucion
La empresa se constituird bajo la forma juridica de Responsabilidad
Limitada, la cual se contrae entre 3 a 15 personas que solamente
responde a las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y h