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Resumen

En las ultimas recopilaciones del feedback de los clientes hacia la empresa LAVCA, se
ha logrado reconocer que una amplia parte de clientes desea que la obtencion de repuestos para
los autos de la marca JETOUR tenga tiempos mas cortos, a fin de poder dar solucién a los
problemas mecéanicos que estos pudieran llegar a presentar. Gracias a esto, LAVCA nos ha
solicitado como empresa consultora, la investigacion y elaboracidn de una estrategia mediante
la cual se pueda acortar estos tiempos y se pueda decrecer el nimero de ventas no realizadas
asociadas a la marca, ayudando a mantener su status como empresa lider en la distribucién de

repuestos automotrices en el Ecuador.

Dentro de este trabajo, se propone la innovacion en los procesos de compra de LAVCA
implementando una estrategia de importacién de repuestos para la marca JETOUR de manera
directa, desde China, utilizando los recursos existentes de la empresa. Esto busca reducir el
tiempo de espera y el costo de los repuestos automotrices de la marca JETOUR, acortando el
alto indice de ventas no realizadas de nuestros clientes por los largos tiempos de espera para

su obtencion.



Abstract

In the latest collections of customer feedback towards LAVCA company, it has been
recognized that a large number of customers want shorter times to obtain spare parts for
JETOUR brand cars, in order to be able to provide solutions to mechanical problems that these
could present. Thanks to this, LAVCA has asked us as a consulting company to research and
develop a strategy through which these times can be shortened and the number of unrealized
sales associated with the brand can be decreased, helping to maintain its status as a leading
company in the distribution of automotive spare parts in Ecuador.

Within this work, innovation is proposed in LAVCA's purchasing processes by
implementing a strategy of importing spare parts for the JETOUR brand directly, from China,
using the company's existing resources. This seeks to reduce the waiting time and cost of
JETOUR brand automotive spare parts, shortening the high rate of unrealized sales by our

customers due to the long waiting times to obtain them.
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Capitulo 1

Introduccion

En laactualidad, vivimos en un mundo globalizado el cual obliga a las empresas a suplir
las necesidades de sus clientes de manera eficaz, rapida y con el mayor cuidado a su

requerimiento.

LAVCA, empresa dedicada a la comercializacion de vehiculos, repuestos y servicio
post venta, enfrenta este reto con la compra y despacho de repuestos especificos para
automoviles que circulan en el Ecuador, sobre todo para las marcas chinas en auge (Jetour).
Debido a esto, es de suma importancia el encontrar el repuesto adecuado, y entregarlo al cliente
en el menor tiempo posible, objetivo que se ha tornado dificil de cumplir gracias a los largos
tiempos de entrega, para lo cual debemos preguntarnos ¢ Cuéales procesos de compra dentro del

departamento de repuestos afectan a los tiempos de entrega de repuestos al cliente?

Dentro de nuestro andlisis, exploraremos el actual funcionamiento de la cadena de
suministro de repuestos de la marca JETOUR en el Ecuador, dentro de la cual forma parte
LAVCA La Cadena De Suministro (CDS) es una herramienta logistica transversal que
atraviesa a una empresa, sus operaciones y procesos, con el que se consigue llevar los productos
desde un lugar hasta los canales de distribucion o puntos de venta. Esta herramienta a su vez
involucra aspectos como transporte, monitoreo, comunicacion, gestion de tiempos de entrega
y costos, los cuales deben ser medidos por la empresa para conocer su desempefio y controlarlo.

(Henriquez-Fuentes et al., 2018).

La cadena de suministro estd intimamente relacionada con los inventarios.
Encontramos que inventario se refiere a acumulaciones de elementos que podrian variar desde
materias primas hasta productos terminados que aparecen a lo largo de la linea de produccién
y logistica de una empresa. El inventario se genera cuando el volumen de lo recibido es mayor

que el volumen de lo que se distribuye. (Chopra & Meindl, 2013)

Para el manejo del inventario se requiere una clasificacion adecuada para conocer desde
el acondicionamiento de los articulos hasta cuando y cuanto se debera solicitar. (PALACIOS
GARCIA et al., 2015)

La relacion con los proveedores es clave en la importacion de repuestos en el area

automotriz, estos actores tienen la facultad de realizar envios continuos desde su pais de origen,



llegando a resultados como la mejora de procesos en cuestion de tiempo, (Puglla et al., 2017).
En nuestro estudio, la gestion de proveedores, con JETOUR como principal fabrica de
manufactura para repuestos en China de la marca, debera tener principal atencion de nuestros
encargados de compras y de la gerencia de repuestos, esto permitird generar menos gastos y
optimizar tiempos en importaciones. Para esto, las relaciones deben ser solidas y confiables

garantizando el abastecimiento periédico y oportuno de los repuestos.(Farfan, 2014)

Las nuevas negociaciones con China firmadas en mayo del 2023 permitirdn una
desgravacion arancelaria en vehiculos livianos, repuestos, accesorios pues la industria ha
crecido forma exponencial en 34,8% (AEADE, 2022), que ayudaran en beneficios de precios,

condiciones de pago, calidad el producto y con plazos definidos de entrega.(Sarmiento, n.d.)



Caso De Estudio/Problema De Investigacion

Nuestro principal desafio en este PBL, como consultora, es mejorar el proceso de
compras de repuestos de la marca JETOUR mediante la innovacion e importacion, ayudando
a LAVCA a decrecer sus tiempos de entrega al cliente final, en conjunto con el aumento en el

nivel de ingresos gracias a las ventas de estos productos.

Esta estrategia surge de la creciente demanda que existe en la actualidad de repuestos
de lamarca JETOUR en la ciudad de Quito, en conjunto con la escasez de inventario que tiene
el Unico distribuidor autorizado de la marca en el pais, que forma parte de los proveedores de
LAVCA.

Esto ha traido como consecuencia un aumento en las ventas no realizadas de LAVCA,
clientes insatisfechos por el tiempo de espera, lo que representa pérdidas econémicas para la
empresa y afectando a su reputacion como empresa lider en el servicio de reparacion y venta

de repuestos en el pais.

Mediante la importacién directa de los repuestos de JETOUR, se podra tener mayor
control sobre el inventario de repuestos dentro de la empresa LAVCA, ademaés de poder reducir
los tiempos de entrega de manera considerable, lo que aumentaria los ingresos anuales de la
empresa que pertenezcan a este rubro, en conjunto con el mantenimiento de la empresa en el

TOP OF MIND de los clientes como la mejor opcion para la obtencién de estos bienes.



Objetivos

Objetivo General
Plantear una estrategia viable e innovadora que permita a LAVCA responder a la alta

demanda de repuestos correspondientes a la marca JETOUR.

Obijetivos Especificos

e Analizar la situacion actual de la demanda de repuestos de la marca JETOUR
e Evaluar los procesos de compra de repuestos actuales de LAVCA
e Elaborar una estrategia apegada a la situacion actual de LAVCA

e Contrastar el costo de la estrategia actual vs la estrategia propuesta



Capitulo 2

Alcance Del Proyecto

Necesidades De LAVCA

Debido al crecimiento exponencial de vehiculos comercializados de la marca JETOUR
en Ecuador desde el afio 2020 a 2022 como se presentaba en las tablas anteriores, existe una
necesidad por parte de los concesionarios autorizados en requerimientos relacionados al
servicio posventa.

El incremento de las necesidades por parte del cliente final en relacion a repuestos de
mantenimiento, colisiones y accesorios para sus modelos adquiridos ocasiona que esa demanda
también se extienda desde los concesionarios al distribuidor autorizado en Ecuador.

La estrategia actual del distribuidor oficial de JETOUR en Ecuador genera una
oportunidad para que la competencia (comercializadoras no oficiales de repuestos y accesorios)
puedan importar repuestos genéricos desde China u otros paises de Latinoamérica para abaratar
costos. LAVCA como una estrategia de cubrir con la demanda del mercado deberia contar con
mas proveedores de repuestos y accesorios originales, respetando los lineamientos y tratados

pactados con el actual distribuidor de JETOUR en Ecuador.

Este proyecto esta pensado para dar una solucion innovadora al proceso de compra de
repuestos de LAVCA, siendo la importacion el eje fundamental de la estrategia como tal, en

conjunto con el anlisis financiero de la implementacion de la misma.

Hemaos contemplado un lapso de 60 dias laborables como el méximo para desarrollar
este proyecto, tomando en cuenta que es lo que la empresa nos ha solicitado para su revision

y posterior compra.



Metodologia

Como hemos podido evidenciar a lo largo de esta maestria, la necesidad que se tiene de
elegir y seguir una metodologia dentro de la gestién de proyectos es clave para una correcta

planificacion, desarrollo y retroalimentacion del proyecto.

Para este PBL, hemos decidido que la Metodologia de la Ruta Critica (CPM) es la
metodologia que mejor se adapta a nuestro proyecto, debido a sus caracteristicas y demas

ventajas que explicaremos a continuacion.

Metodologia de la Ruta Critica (CPM)

La Metodologia de la Ruta Critica (CPM por sus siglas en inglés) data del afio 1950
como un método que brinda solucion al aumento de precios en un proyecto que generalmente
era causado por una escasez de planificacion o malas practicas dentro de la misma (Porras Diaz
etal., 2014).

Este método permite la identificacion de las tareas criticas dentro del proyecto,
desglosando las tareas complejas en tareas individuales, dando asi un panorama claro de la
flexibilidad que tiene el proyecto en términos de tiempo. Estas tareas criticas marcaran la Ruta
Critica, que es la ruta mas larga de actividades que tendra el proyecto para ser concluido,
actividades que al retrasarse tendran un impacto negativo en tiempo en las demas actividades

de la ruta y por ende en el tiempo total del proyecto(Gray & Larson, 2003).

Al desglosar las tareas criticas y no criticas de un proyecto, el CPM permite al gerente
de proyecto el asignar recursos de manera eficiente a cada una de las mismas, ayudando a
mitigar el desperdicio de recursos y la optimizacién del trabajo del personal. Esto sumado a
que se puede utilizar el desglose de actividades en la ruta critica para reconocer qué actividades

se pueden ejecutar en paralelo(Gray & Larson, 2003).

Una de las ventajas que brinda la metodologia CPM es la oportunidad de controlar de
manera eficiente el avance y ejecucion del proyecto programado vs el avance real, lo que

permite diagnosticar a tiempo posibles retrasos y tomar decisiones a tiempo para solucionarlos.



Ademas, el CPM gracias a su desglose de tareas, permite reconocer ventanas de tiempo
(holguras) entre las tareas no criticas, las cuales se pueden a aprovechar para contingencias en
caso de que se necesite doblar esfuerzos en una actividad que se ha retrasado por motivos no
previstos, ayudando asi a que tenga un impacto reducido o nulo en el estimado de tiempo
total(Guerrero-chanduv, 2016).

Estructura De Desglose De Trabajo (EDT).

Para reconocer tareas criticas y desglosar cada uno de los trabajos a realizarse en el
proyecto, nos vamos a valer de la Estructura de Desglose de Trabajo o EDT.
Este método permite realizar una secuencia de tareas descendientes por niveles, dandonos
como resultado una serie de tareas consecutivas y una estructura mediante la cual podemos
reconocer las tareas primarias y secundarias que formaran parte de la ruta critica de nuestro

proyecto (Technology, 2023).

La duracion del proyecto esta establecida en 60 dias laborables, motivo por el cual cada
una de las actividades debera ser completada dentro de este rango de tiempo a fin de no afectar

al desarrollo del cronograma ni el presupuesto.

Tabla 1
Actividades de la estrategia

LITERAL ACTIVIDADES

Identificacion del problema.

Recoleccion de datos.

Anélisis de datos.

Anadlisis situacion actual de compras de repuestos.
Eleccién y redaccion metodologia.

Desglose de trabajo.

Asignacion de recursos.

I &G m m o O m >»

Gestiodn de riesgos.
Calidad.

Analisis legal.

o

Analisis financiero.



L Evaluacion de la estrategia.

M Produccién del documento final.

Nota: Fuente:Los autores

Como podemos observar, tenemos varias tareas importantes que forman parte del
desglose de trabajo que proponemos para este proyecto. Dentro de todas estas tareas se
designara el personal necesario para llevarlas a cabo, en conjunto con los demas recursos

necesarios para que el proyecto sea llevado a cabo.

Para poder determinar la Ruta Critica, es necesario el identificar la dependencia de cada

una de las actividades y el tiempo que demora cada una en su desarrollo.

Tabla 2
Dependencia de actividades
DURACION
ACTIVIDAD DEPENDENCIA (DIAS)
A 5
B A 8
C B 5
D C 4
E D 5
F E 5
G F 5
H F 5
I F )
J F 5
K GHIJ 5
L K 7
M L 10
TABLA 59

Nota: Fuente: Los autores.

Como podemos apreciar en la tabla anterior, tenemos que la mayoria de actividades a
realizarse son consecutivas, exceptuando 4 (G, H, J e I) que son simultaneas en su desarrollo,
dando como resultado un aproximado de 59 dias, que se ajusta a los 60 dias que se propone

como duracion maxima del proyecto.

Teniendo en cuenta lo antes mencionado, nuestra ruta critica se establece de la siguiente manera



llustracién 1

Ruta Critica
H=0
H=0 H=0 H=0 H=0
H=0 H=0 H=0 '
oo 1318 i& 32 37 43 42 49 49 59
o3 513
oo . ‘1 13 18 18 22 37 42 47 43 4953
|ni:i-u\\, A c D o E M F'“\'l
0 5 5 4 7 10 ] /
H=0
59 59
CPM= 59 dias

Nota: Fuente: Los autores.

50 59

Podemos apreciar que nuestra ruta critica es de 59 dias, reconociendo que es la ruta mas corta que suma todas las actividades criticas dentro del
proyecto, dejando como resultado una holgura de 1 dia laborable, el cual podra ser utilizado para solventar cualquier retraso dentro del desarrollo

del proyecto.
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Cronograma

Al conocer las actividades criticas de nuestro proyecto, podemos realizar un
cronograma de actividades basado en nuestra ruta critica, quedando de la siguiente manera:

llustracién 2

Id Mombre de tarea Duracién Comienzo IFin agosto 2023 saptiambre 2023 octubre 2023
26131 s [10l15 |20 25 (30] 4 o [14/19|24 20 4 [ 0 [14[19]2
1. Tdentiticacion del 5 dias mar 1/8/23  lun /823 L t
problema.
2 | 2Recoleccidn de dias mar 823 vie 18/523 i< -
datos.
3 3. Anilisis de dates.  Sdfas lun 21/8/23  wvie 25/8/23 h I
4 4. Anilisis simacién 4 dias lun 28/8/23  jue 31/8/23 =
actual de compras de
repuestos,
5. Eleceidn v Sdias vie 1923 jue /923 fic t
redaccion
metodologia.
6 | 6. Desglose de Sdias vie 8923 jue 149723 [ b
trabajo.
7 |7 Asignacionde  Sdias vie 15/9/23 e 21/923 Vj—
FRCUIS0S,
& | 8.Gestion de riesgos. Sdias vie 15/%23  jue 21/923 i 1
s |9.Calidad. 5dias 23 Tt
10 | 10Andlisis legal.  Sdias Wt
11| 11 Analisis financierc 7 dias - ]
12 | 12Evalacitndela 12 dias i© 1
estrategia.
Tare Tareas extema
Divisian 1 Hito axterna
Hita Fecha limite
Proyecto: Proyectol
Fecha: dam 24/9/23 s i =
Res [ Progreso manual —
Tan C
Hita salo fin 1

Pagina 1

Nota: Fuente: Los autores
Se tomaré en cuenta el presente cronograma para el desarrollo del proyecto y su
posterior control en ejecucion, dando inicio el 9 de junio, y su posterior entrega el dia 22 de

septiembre al cliente.

Recursos humanos

Para el desarrollo de nuestro proyecto, hemos reconocido la necesidad de un equipo
interdisciplinario, el cual esté capacitado para llevar a cabo cada una de las actividades a

desarrollarse en el mismo.
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Se tomara en cuenta a los 4 integrantes del equipo como los integrantes del equipo de

trabajo del proyecto, cuyos perfiles deseados y actuales se pueden apreciar en el siguiente

cuadro:
Tabla 3
Cargos y Perfiles
¢ Candidato
satisface la
Cargo Perfil deseado Perfil contratado necesidad
del
proyecto?
Analista o Formacionen @ Master en Si

financiero— carreras

Sebastian Veloz administrativas
financieras o afines
o Experiencia
minima 2 afios en
procesos de
importacion
(CHINA/ASIA-
PACIFICO)

o Conocimiento y

manejo de la normativa

aduanera.

o Experiencia en

implementacién de
procesos de

importacion.

o Experiencia de

manejo con

proveedores chinos en

el area automotriz
(deseable).

Negocios
Internacionales

o Asistente de
Proyectos - Worlding

SA
o abril 2016-
septiembre 2018

o A cargo de
negociacion, manejo de
proveedores nacionales
y extranjeros para
servicios de ingenieria'y
montaje

o Consultor
externo - IRINOX SpA
julio 2019- octubre
20109.

® A cargo de la
reestructuracion y

servicios para el
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Cargo

Perfil deseado

¢ Candidato
satisface la
necesidad
del

proyecto?

Perfil contratado

Inglés fluido.

departamento de post
ventas.

o Gerente
comercial - 360 Life
Technologies. Enero
2020-marzo 2020

o A cargo de toda
la cartera de clientes
existente, junto a la
obtencién de nuevos
prospectos del &mbito
estatal para la venta de
servicios de limpieza
mediante equipos de
robotica.

o Project Manager-
Worlding SA. abril 2022
- Presente. A cargo de
proyectos de ingenieria'y
montaje con entes
publicos y privados,
procesos de compras
publicas y manejo de
proveedores a gran
escala en el sector
petrolero y minero.

o Clenidioma

inglés e italiano
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Cargo Perfil deseado

¢ Candidato
satisface la
necesidad
del

proyecto?

Perfil contratado

Analista de o
importaciones —

Katherine Paredes

Experiencia en
procesos de compras
internacionales,
publicas y privadas.
o Buen manejo
de proveedores.

o Capacidad de
negociacion.

o Manejo del
paquete Office.

o Inglés fluido.

o Nutricionista Si
comunitaria en la
parroquia Sigchos,
Cotopaxi- Inseguridad
Alimentaria. (2019)

o IESS:

o Pasantias en la
Unidad de Nutricion —
Nutricionista Clinica.
(2020)

o Ingles
intermedio.

o Gestion
administrativa (compras
externas) en area de
Nutricion de Nova
clinica. (2021)

o Nutricionista
clinica de las areas de
Psiquiatria y cuidados
paliativos de la Clinica
Hermanas Hospitalarias.
(2022)

o Gestion en
procesos de compras
privadas para gestion
hospitalaria.
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proyecto — Rafael

o Experiencia

minima de 10 afios en

Rodriguez

manejo de proyectos.
o Experiencia en

el area automotriz.
o Inglés fluido.

25
¢ Candidato
satisface la
Cargo Perfil deseado Perfil contratado necesidad
del
proyecto?
Analista en o Experiencia @  Asistente de Si
comercializacion ~ minima de 2 afios en el  calidad y procesos en
de repuestos — area de repuestos. Latinoamericana de
Diego Ocafa o Amplio Vehiculos C.A. LAVCA
conocimiento en el 01 de octubre - 15 de
parque automotor marzo de 2020
ecuatoriano. o Asistente de
o Manejo y procesos en Consorcio
andlisis de datos Ecuatoriano Automotriz
pertenecientes a C.A. CONECA 01 de
marcas chinas dentro julio de 2020 - 12 de
del Ecuador. marzo de 2021
o QA Yy QC de o Auditor de
repuestos nacionalesy  procesos en
extranjeros. Latinoamericana de
o Inglés fluido. Vehiculos C.A. LAVCA
15 de marzo de 2021 -
Actualidad
o Ingles
intermedio.
Director de ° Intairdrill Si

(Nabors Drilling) desde
abril a noviembre del
afio 2000 - Seguridad
industrial de taladros

° AEC/
EnCana/Andespetroleum

, desde noviembre de
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Cargo Perfil deseado

¢ Candidato
satisface la
necesidad
del

proyecto?

Perfil contratado

2000 hasta agosto de
2010 - Ingeniero de
perforacion,
completacién y WO.

° Petrobras, desde
agosto a diciembre de
2010 - Ingeniero
Principal de perforacion.
° Petroamazonas,
desde enero a junio de
2011 - Jefe de
perforacion.

° Andespetroleum,
desde Julio de 2010 a
mayo de 2015 -
Ingeniero senior de
perforacion,
completacién y WO.

° Halliburton,
desde octubre de 2016 a
octubre de 2017 -
Coordinador de proyecto
(Servicios Integrados)
para la campafa de
AGIP Ecuador.

° CCDC, desde
mayo de 2018 a octubre
de 2022 - Consultor de
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¢ Candidato
satisface la
Cargo Perfil deseado Perfil contratado necesidad
del

proyecto?

perforacion,
completacién y WO para
el proyecto Parahuacu.

° Petrobell, desde
febrero de 2023 a la
fecha - Consultor de
perforacion,
completacion y WO.

° Inglés avanzado.

Nota: Fuente: Los autores.

Cada uno de los integrantes del equipo cumplira un rol fundamental dentro del
desarrollo de las actividades del proyecto, en el cuadro a continuacion, se puede observar a

detalle los roles a desempefiar, la jornada laboral por semana y el costo por hora trabajada.
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Tabla 4

Roles, responsabilidades y costo de horas laborales.

Nombre Rol Responsabilidad Costo Tiempo
Rafael Director de Establecimiento de presupuestos, $4 X 20 H/
Rodrigue proyecto objetivos e indicadores Hora semana
z financieros. Para el area de
compras y ventas de repuestos.
Diego Analista en Establecer y controlar el $4 X 20 H/
Ocafa comercializacié presupuesto anual de objetivos ~ Hora semana
n de repuestos  de ventas y estudio de mercado
para el cliente objetivo.
Sebastia  Analista Establecimiento de $4 X 20 H/
nVeloz financiero presupuestos, objetivos e Hora semana
indicadores financieros. Para el
area de compras y ventas de
repuestos.
Katherin ~ Analista en Gestion documental de las $4 X 20 H/
e procesos de importaciones (permisos, Hora semana

Paredes  importaciones

certificados, medios de pago,
incoterms, operaciones

aduaneras, etc.).

Nota: Fuente: Los autores.
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Analisis De Riesgos

En cuanto al andlisis y gestion de riesgos, procedemos a la elaboracion de la matriz de
riesgos, en la cual consideramos riesgos para cada una de las etapas del proyecto, tomando en

cuenta la planificacién, inicio, desarrollo, control y cierre como cada una de ellas.

lustracion 3
Matriz de riesgos en el ciclo del proyecto.

| FASES DEL CICLO DE VIDA DEL FROYECTO

INICIO-RIESGOS
N° RIESGO MPACTO (TEXTOPROBABILIDAD (TEXTO| IMPACTO (NUMERQ) |PROBABILIDAD (NUMERQ)| P X I (VALOR)| TIPO RIESGO|
Conocimisnto poco
1 preciso de la
demanda dz lo
productos 3
Conocimiento

MUY ALTO MUY BATA 0.8 0.1 0.08 MODERADO

2 incipisnta w?:ra =l ALTO
proceso de
importacion.

MUY BATA 0.4 0.1 0.04 MODERADO

PLANIFICACION-RIESGOS

Estimacion
distorsionada dal MUY ALTO MEDILA 0,8 0,5 04
3 orastpussto

No contar con el

. MEDIO BATA 02 03 0,06 MODERADO
parsonal capacitado.

Nncmta._rcug.ma. MEDIO BATA 0.2 0.3 0,06 MODEFADO
COMUMCAcion
sfectiva dentro dal
5 | equipo d= trabajo.

Falta da feadback ALTO MEDIA 0,2 0.3 0,06 MODERADO
por parte de
6 LAVCA.

CONTROL-RIESGOS

Falta de control de

zastos BATO BATA 0.1 03 0,03 BATO
¥ administrativos.

Saleccion
inadscuada de ALTO BATA 04 03 0,12 MODERADO

g indicadorss

CIERRE-RIESGOS

Entraga d=
documentacion ATTO BATA 0.4 0.3 0,12 MODERADO

9 incomplata

MEDIO BATA 0.2 0.3 0.06 MODERADO

Falta d= analisis da
10 |l=cciones aprendidas

Nota: Fuente: Los autores.
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proyecto, elaboramos un plan de contingencia para poder mitigar la probabilidad de los mismos

TIPOS DE RIESGOD
ALTO PX1==02
MODERADO D2 <P X 1=>0,02
BAIO PX1<=0,02

Una vez hemos reconocido cada uno de los riesgos en cada una de las etapas del

por parte del equipo de proyecto, lo cual nos dio como resultado la siguiente matriz:

llustracion 4
Plan de contingencias del proyecto.

FASES DEL CICLO DE VIDA DEL PROYECTO

INICIQ-RIESGOS
N RIESGO OBIETIVO ACCION RESPONEAEBLE PLAZO INDICADOR | INFORMACION
Conocimisnto Realizar al Informe da la e
. & Analista de A A Andliziz da
E . PIEH’DE e ,E Recoleccion v Andlisis e . a.ﬂc.a demanda, datos
1 1a demanda d= corracto de la . A ; A comercializacion de 1 semana actval ¥ dentro i
. e de datos d= la demanda . relevantss de los
lo produoctos a cantidad d= repuastos dzl documento raspuestos
importar. repuestos a final =spuestos
Informacion de las
_ - ormas, levyes,
L Conocer 2 fondo Informe legal, pormas, ey,
Conocimiento . . . . nstictsoioness
L =l proceso d= | Inwestizar todo sobre 2l normative v .
- incipients sobre | . .. . .. R . _ = . ] rezuladoras v
2 . importacion con | proesso de importacion | Analista de importacionss| 1 semana financiero dal . X
el proceso de . _ . ; astimacionss
; s, su respactiva desds China proceso da _ N .
importacion. . . .. financieras del
normativa importacion .
procaso de
importacion
PLANTFICACION-RIESGOS
Elaborar vn prespuesto _T'vf-a.nca Gastos =n ERHEH,
Estimacion Establecar 2l gue incluya Analista financiero positive =n =l Zastos
distorsionada prasupoesto contingencias v control a{:tr;ld administrativos,
3 dal presupuesto adecuado. deszloss da trabajo 1 semana |V PTOSMAME00 | o ontingencias, etc
Match entre
Mo contar con Contratar al Elaborar parfiles n X perfiles Contratacion
. . . . . Dirzctor del provecto . i .
2l personal profasional daseados para cubrir las descados v sustentada en los
4 capacitado. adecuado. wacanes 1 semana contratados perfiles dessados




TRABAJO DE GRADO

31

Mo contar con
Bna MMantener _ .
L. .. e . Informe dzla L
- comunicacion | contacto dirscto | Feunion de inicio con . . . .. Comunicacion
5 P . Dhirector del provecto 3 dias raunion o
afactiva dentro | con las personas todo &l personal. Alizad acertiva, feedback
i o, raalizada
dal equipo de responsablas.
trabajo.
Falta d= o . Tnclusion d=1 | Datos relevantas
. Obtener fzadback . . . DURANTIE | | | ;
feadback por i Realizar revniones cada . . feadback enla| dela empresa
6 . constante dzla | . Dhirector del provecto TODO EL T -, .
parts da 2 semanas con LAVCA estrategia de consideraciones
N smprasa PROYECTO| | o _ K
LAVCA. importacion | financieras, ste
CONTROL-RIESGO2
Falta é= control| Controlar los DURANTE | Awvanesdal
d= zastos zastos de los Revizion semanal d= TODDEL | zastoconlo Informacion
T administrativos. empleados gastos Director de provecto PROYECTO | previstoen &l | semanal de gastos
Szleceion  |Elegir indicadorzs Buena informacion
inadecuada da adzcpados apra |Eaborar vn informe con waloracion de financisra
indicadorss wvalorar 1a los inindicadorss datos rerolectada al
8 financizros. zstratzgia financizros adecvador Analistz financizro 1 zamana financieros | inicio del proveto
CIERRE-RIE3GOE
Feamstrar los Todala
documentos Checldict & informacion
. o o sclclist .
Entrega d= | correspondientes | Elaborar vn eompilado LR pecesarnia parala
. .- ; . . entrazables S
documentacion durante 21 de todos los entrezables elaboracion de
) incomplsta proceso. parz 2l clisnts Dhirector de provecto 1 semana entrzzables
Analizar sobre | Eeunion para socializar
Faltz d= analisiz |todos los aciertos gl fe=dback dal Valoracion de Informes dz
dz lecciones | wd esaciertos del | provecto v lecciones cada arsa | progeso de todo &l
10 aprendidas proyacto aprendidas Director de provecto 3 dias proyecto

Nota: Fuente: Los autores.

Con las contingencias y prevencion de riesgos que podemos evidenciar en la matriz

anterior, se espera un resultado positivo en cuanto a la gestion y control de riesgos.

Calidad.

Para todos los entregables de los miembros del equipo se tomaran en cuenta los

siguientes estandares a fin de gestion y control de calidad de los mismos y del proyecto en

general:

Cumplir normativa 1SO 9001-2015 para el desarrollo de la asesoria en gestion de
procesos

Usar como referencia los estandares del PMI y/o las guias base del PMBOK para el
desarrollo de la estrategia.

Normas APA 7 en todos los entregables

Revision de datos de fuentes confiables y académicas

Revision bibliogréfica de cada uno de los entregables
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e Uso unico de Microsoft Word y Microsoft Excel para la elaboracion de documentos
escritos y datos.

e Entregas puntuales de cada uno de los entregables de cada una de las actividades
previstas en el cronograma.

e En caso de falta de informacion avisar de manera escrita via email al director de

proyecto, a fin de buscar soluciones conjuntas.

El director de proyecto sera el encargado del control de la calidad en cada una de las
actividades y productos resultado de las mismas, y debera informar de inconsistencias y/o
incumplimientos a las normas de calidad establecidas en este documento para su correccion

inmediata.

Comunicacion.

Comunicacion interna

Teniendo en cuenta que la comunicacion es parte esencial dentro de la planificacion y
gestion de proyectos, hemos decidido implementar algunas herramientas para poder mantener

una comunicacion eficaz y constante entre los miembros del proyecto como, por ejemplo:

e Reuniones al finalizar cada dia de trabajo, a fin de mantenernos informados del
avance de cada una de las areas dentro de las fases y tareas previstas.

e Reuniones semanales, las cuales trataran temas importantes sobre la organizacién de
la semana siguiente y los entregables previstos para la misma

e Canales de comunicacion interna, como grupo de Whatsapp, un canal de Microsoft
Teams para reuniones o chat en linea, documentacion el Google docs para la edicion
de archivos, entre otras.

e Almuerzos mensuales, a fin de afianzar los lazos de confianza entre el equipo de
trabajo

e Capacitaciones al inicio del proyecto, sobre los temas y lineamientos generales sobre
el desarrollo de proyectos para cada uno de los integrantes, a fin de partir de una base

comun al dar inicio al desarrollo
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Junto a estas herramientas se prevé el mitigar posibles fallas en la comunicacion interna del

equipo. ayudando a eliminar la incertidumbre y fomentando el trabajo en equipo.

Comunicacion y gestion de interesados

LAVCA, como principal interesado y cliente, tendréa un rol fundamental en cuanto a la
obtencion de datos y feedback necesario para la elaboracion del mismo. Por este motivo, se
proponen las siguientes herramientas para gestionar la comunicacién con el cliente:

e Reuniones perioddicas, cada dos semanas a fin de obtener el feedback necesario para
continuar con el trabajo a la medida de las necesidades de la empresa.

e Trabajos en oficina, en la etapa de obtencién de datos para poder sacar toda la data
posible y necesaria para la elaboracion de la estrategia

e Almuerzos de inicio y cierre de proyecto, a fin de poder celebrar junto al cliente la
creacion del producto final y su socializacion

e Comunicacién en caso de imprevistos, a tiempo, para tener informacion de cémo

proceder en caso de falta de informacion o retrasos.

Se espera que, con estas medidas, la gestién de la comunicacién de interesados sea
fluida y se pueda mantener canales de comunicacion donde se evidencie el compromiso del

equipo con la elaboracion de la estrategia a tiempo y cumpliendo los requerimientos previos.

Analisis Financiero.

Presupuesto.

Para este proyecto, vamos a realizar actividades solo en dias laborables, los cuales
comprenderan de 4 horas habiles por dia, en modalidad de teletrabajo, excluyendo gastos de
oficina y demas gastos asociados a las actividades logisticas de la empresa.

A continuacion, tenemos el presupuesto general por rubros del proyecto:



TRABAJO DE GRADO

34
Tabla 5
Presupuesto
PRESUPUESTO
RUBRO COSTO
HONORARIOS $3.776,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $500,00

IMPRESIONES  $100,00
EMPASTADOS  $200,00

VARIOS $200,00
GASTOS DE
GESTION $ 600,00
MOVILIZACION $200,00
MEETINGS $200,00
ALIMENTACION $200,00
CONTINGENCIAS $975,20
TOTAL $5.851,20
COSTO
PROMEDIO POR
HORA $24,79

Nota: Fuente Los autores.

Como podemos apreciar, nuestro presupuesto general consta con una contingencia del
20%. Ademas, se considera también el costo de cada una de las actividades segln su carga
laboral y recursos necesarios para la ejecucion, detallado a continuacion:

Tabla 6
Presupuesto con relacion a los dias de trabajo y personal.

DIAS DE
ACTIVIDAD RRHH TRABAJO PRESUPUESTO
Identificacion del problema 4 5 $ 570,00
Recoleccién de datos 4 8 $ 512,00
Andlisis de datos 4 5 $ 570,00

Analisis situacion actual de compras de

repuestos 4 4 $ 256,00
Eleccion y redaccion metodologia 4 5 $ 320,00
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Desglose de trabajo 4 5 $ 320,00
Asignacion de recursos 1 5 $ 80,00
Gestion de riesgos 1 5 $ 80,00
Calidad 1 5 $ 80,00
Andlisis legal 1 5 $ 80,00
Analisis financiero 4 5 $ 320,00
Evaluacién de la estrategia 4 7 $ 748,00
Produccion del documento final 4 10 $ 940,00

TOTAL $ 4.876,00

Nota: Fuente Los autores.

Tenemos entonces un presupuesto general para la ejecucion del proyecto con su
respectiva contingencia, y que permite ajustarnos a la realidad tanto del equipo como de la
empresa, la cual deberd desembolsar con motivo de la compra de esta estrategia el costo de
USD 12.000 al momento de la entrega.

Financiamiento

Para nuestro proyecto, se ha seleccionado a la inversion interna como la fuente principal
de financiamiento, tomando en cuenta que la cantidad monetaria para llevar a cabo el
presupuesto es relativamente baja ($5.851,20) y se puede cubrir con la colaboracion de los 4
integrantes del equipo. Para evidenciar como serd la participacion de cada uno de los

integrantes del grupo, hemos elaborado el siguiente cuadro:

Tabla 7
Inversién interna.

PORCENTAJE
(%) DE
MONTO A PARTICIPACI
CARGO NOMBRE CUBRIR ON
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Director de Rafael

proyecto Rodriguez 1.463,00 25%

Analista en

comercializacio

n de repuestos Diego Ocafa 1.463,00 25%

Analista Sebastian

financiero Veloz 1.463,00 25%

Analista en

procesos de Katherine

importaciones Paredes 1.463,00 25%
TOTAL 5.852,00 100%

Nota: Fuente Los autores.

Como se puede evidenciar, el financiamiento se realizara en 4 partes iguales por cada

uno de los integrantes, lo que les proporciona el 25% de participacion a cada uno, el cual a su

vez representa que a cada uno de los integrantes les corresponde el 25% de la ganancia total

del proyecto.

ROI.

Hemos seleccionado al indicador ROI (Return On Investment) como el indicador

financiero de rentabilidad para nuestro proyecto, gracias a que es un indice que evidencia de

una manera simplificada el rendimiento de la inversion que se espera obtener (Castello

Martinez, 2013).
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Para calcular el ROI, necesitamos conocer el valor inicial de la inversion, los ingresos

recibidos y dividirlos para la inversion, siendo asi que tenemos:

ROI = $12.000 - $5.851,20 / $5.851,20
ROI = $6.148,80 / $5,851.20
ROI = 1,05%

Despejando la formula correspondiente, podemos observar que el indice ROI nos deja
un 1,05% como indice de la ganancia esperada al momento de la venta de la estrategia, motivo

por el cual la rentabilidad del proyecto es alta, superando el monto de inversion inicial.



TRABAJO DE GRADO

38

Andlisis Situacional

Mercado Automotriz

Capitulo 3

Mercado automotriz en Ecuador

Desarrollo De La Estrategia

Desde el afio 2016 al 2022 en Ecuador se comercializan 125 marcas de vehiculos que

mantienen una amplia gama de modelos para satisfacer las necesidades y gustos de cada

ciudadano ecuatoriano.

En esta investigacion se detalla la evolucion de las 20 primeras marcas segun las ventas

acumuladas.
Tabla 8

Mercado automotriz Ecuador

To Marca 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 Tota Particip
p I acion
(%)

1 CHEVR 2837 4110 4560 3938 1773 2454 2460 2213 28.27%
OLET 5 1 5 7 0 7 7 52

2 KIA 8486 1822 2314 2217 1565 1798 2004 1256 16.05%

3 1 1 1 0 6 98

3 HYUND 4930 9443 1356 9382 6128 7861 8458 5977 7.63%
Al 8 0

4 TOYOT 2951 4804 7947 7821 5248 7131 1014 4604 5.88%
A 5 7
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10

11

12

13

14

GREAT
WALL

RENAU

LT

CHERY

NISSAN

JAC

HINO

VOLKS
WAGE

MAZDA

FORD

SHINER
AY

2717

1747

878

2474

322

2150

975

2546

1644

6792

1953

1614

3568

866

3310

1889

1959

2541

8380

2298

3330

4969

3075

4154

2626

2737

3175

399

7305

3366

3483

4682

4067

4210

2712

3026

2688

762

4791

3153

2332

3092

3386

2552

2125

1953

1699

933

5344

5176

5585

3719

5259

2939

3589

2348

2110

3049

5096

7380

7614

1811

6512

2818

3491

2493

1545

4391

4042

2507

2483

2431

2348

2213

1740

1706

1540

9534

5.16%

3.20%

3.17%

3.10%

3.00%

2.83%

2.22%

2.18%

1.97%

1.22%
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15 DFSK 321 328 512 546 1098 2431 3945 9181 1.17%

16 PEUGE 114 481 1348 1643 1119 1396 1251 7352 0.94%
oT

17 SOUEA 101 901 1779 1291 1348 1502 6922 0.88%
ST

18 CITROE 189 685 957 1549 1150 1203 1021 6754 0.86%

N

19 CHANG 8 820 1347 1025 1304 2171 6675 0.85%
AN

20 JETOU 40 234 2318 3816 6408 0.82%
R

OTRAS 2736 5411 7673 1024 9128 1267 1940 6727 8.59%
MARCA 2 9 4 3
S

TOTAL 6355 1050 1376 1322 8581 1193 1395 7831
5 77 15 08 8 16 17 06

Nota:Fuente: AEADE: Los autores.

De las 20 marcas detalladas en el cuadro, podemos observar 8 marcas nuevas en el
mercado nacional tales como: GREAT WALL, CHERY, JAC, SHINERAY, DFSK,
SOUEAST, CHANGAN, JETOUR. También es importante destacar que las 8 marcas tienen

una representacion acumulada de 2018-2022 del 16.28% del mercado ecuatoriano.
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Mercado Automotriz En Pichincha

Tabla 9

Mercado automotriz Pichincha

Afo Pichincha Otras provincias Total Participacion (%)

2016 24,556 38,999 63,555 38.64%

2017 41,027 64,050 105,077 39.04%

2018 52,894 84,721 137,615 38.44%

2019 49,600 82,608 132,208 37.52%

2020 31,468 54,350 85,818 36.67%

2021 44,213 75,103 119,316 37.06%

2022 51,312 88,205 139,517 36.78%
TOTAL 295,070 488,036 783,106 37.68%

Nota:Fuente: AEADE:; Los autores.

El parque automotor de Ecuador desde el afio 2016 al 2022 ha vendido 783,106
unidades de las cuales 295,070 unidades pertenecen a la provincia de Pichincha, siendo
Pichincha la que cuenta con mayor participacion con un promedio del 37.68% con relacién a

las demas.

No obstante, se puede evidenciar que en este periodo de tiempo existe una caida de dos

puntos de 38.64% a 36.78% respectivamente en participacion.
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Analisis Situacional JETOUR

Antecedentes De La Marca

JETOUR es una marca relativamente nueva de fabricacion de vehiculos lanzada por
Chery Holding, la cual se encuentra en el mercado por méas de 20 afios en este campo, con el
proposito de crear experiencias acompafiadas de una produccién de 1+D, confortables,
ecoldgicos y de acuerdo a las necesidades que requiera el usuario (JETOUR, 2023).
En la actualidad su crecimiento ha sido notablemente exponencial, pues es una empresa
consolidada en 80 paises a nivel mundial con mas de 45.000 empleados y con un Activo total
de 120.000 millones de yuanes (16.495.080 millones de dolares) (JETOUR, 2023).

Andlisis De La Incursion Y Crecimiento De La Marca JETOUR En El Mercado.

La creacién de Chery empezd 1997 tras romper la fabrica de motores, para
posteriormente en el afio 1999 sacar la primera produccion de motores CAC480 afios después.
en marzo del 2006 se exporta el primer lote de Chery a América Latina (JETOUR, 2023).

En el afio 2010 se establecié de manera oficial Chery Holding Group en una de las
zonas de mayor desarrollo tecnoldgico como es en Wuhu, Anhui, China, por lo cual para el
afio 2011 Chery da a conocer que las exportaciones habian llegado a 500.000, ocupando el
puesto N° 135 en la lista de exportadores de la aduana de China con un valor de $1,07 mil
millones de ddlares , siendo la Unica empresa automotriz en el listado y en el 2015 Chery es
premiado con el tercer lugar en "La Mejor Compafiia de Imagen en el Extranjero” de China,
teniendo el primer puesto en la fabricacién de la industria automotriz y también ocupando el

primer lugar en exportaciones por 13 afios consecutivos(JETOUR, 2023).

JETOUR fue lanzado en el 2018 por Chery en Beijing con su primer modelo JETOUR
X70y creando alianzas de cooperacion con Canada para | + D en carga inalambrica. A Ecuador
llega en el afio 2019 el JETOUR X70 y despues dos afios su mercado supero a las marcas
Chevrolet, Nissan y Hyundai convirtiéndose en la segunda opcion de SUV mas comercial, para
el 2022 en Ecuador es lider en marcas SUV(JETOUR, 2023).

Como se ha venido diciendo su desarrollo es evidente y mas aln en nuestro pais
(Ecuador), siendo posible a su principal distribuidor autorizado y socio global Grupo Roldan

permitiendo su mayor expansion en el mercado(JETOUR, 2023).
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Participacion De JETOUR En Ecuador

Tabla 10
JETOUR y su participacién en Ecuador

Afo JETOUR Otras marcas Total % de participacion
ecuador

2016 - 63,555 63,555 0.00%

2017 - 105,077 105,077 0.00%

2018 - 137,615 137,615 0.00%

2019 40 132,168 132,208 0.03%

2020 234 85,584 85,818 0.27%

2021 2,318 116,998 119,316 1.94%

2022 3,816 135,701 139,517 2.74%
TOTAL 6,408 776,698 783,106 0.82%

Nota:Fuente: AEADE; Los autores.

En cuanto a la participacién de JETOUR en Ecuador, se puede apreciar que las 783,106
unidades vendidas a nivel nacional 6,408 unidades pertenecen a JETOUR, mientras que
776,698 unidades son de otras marcas; lo que significa que el 0.82% del mercado siendo una

marca en constante crecimiento.

JETOUR ingresa al mercado ecuatoriano en el afio 2019 vendiendo 40 unidades y para
el afio 2020 tuvo un incremento de 234 unidades y llegando al afio 2022 a comercializar 3816
vehiculos, pasando de un 0.03% en el afio 2019 a ocupar un 2.74% de participacion en el

mercado ecuatoriano.



TRABAJO DE GRADO
44

Tabla 11
Modelos JETOUR comercializados en Ecuador

ANo Jetour x 70 Jetour x 90 Jetour x 95 Total

2019 40 40
2020 230 4 234
2021 2,318 2,318
2022 3,814 2 3,816
Total 6,402 2 4 6,408

Nota: Fuente: AEADE; Los autores.

En el afio 2020 se empez6 a comercializar 34 unidades en la provincia de Pichincha
incrementandose de 737 unidades en el 2021 y finalizando con 1515 unidades en el 2022

pasando de un 0.11% de participacion al 2.95% de participacion en la provincia de Pichincha.

Como se evidencia en el cuadro, existen tres modelos principales de JETOUR que son:
el modelo X70, el modelo X90 y el modelo X95, los cuales desde el afio 2019 hasta el afio
2022 ha tenido un desarrollo exponencial el modelo x70 pasando de 40 unidades en 2019 a 230
unidades en el afio 2020 de la misma forma superando sus ventas a 2318 unidades en el afio

2021 y finalizando sus ventas con 3814 unidades en el afio 2022.

Participacion De JETOUR En Pichincha

Tabla 12
JETOUR y su participacion en Pichincha

Afio Jetou Otras Total % de % de participacion de
r marc pichin participacion  JETOUR pichincha en relacion
as cha JETOUR en a JETOUR ecuador

pichincha




TRABAJO DE GRADO

45
201 - 24,556 24,556 0.00% -
6
200 - 41,027 41,027 0.00% -
7
200 - 52,894 52,894 0.00% -
8
200 - 49,600 49,600 0.00% 0.0%
9
202 34 31,434 31,468 0.11% 14.5%
0
202 737 43,476 44,213 1.67% 31.8%
1
202 1,551 49,797 51,312 2.95% 39.7%
2 5
T 2,28 292,784 295,07 0.77% 35.7%
6 0

Nota:Fuente: AEADE; Los autores.

el afio 2020 se comercializ6 34 unidades lo que significa un 0.11% de participacion en el
mercado provincial, en tanto que en el afio 2021 se incrementd a 737 unidades con una
participacion 1.67% y finalmente para el afio 2022 se comercializ6 1,515 unidades dando una
cobertura del 2.95% del mercado local, evidenciando que su mercado tiene cada vez mas

expansion con mas del 1.5% en los dos ultimos afios.

2,286 pertenecen a la marca JETOUR ocupando un 35.7% del mercado a lo largo de este

La participacion de JETOUR en Pichincha ha tenido grandes cambios puesto que, en

Ademas, se resalta que en la provincia de Pichincha de las 295,070 unidades vendidas

tiempo.
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Tabla 13
Modelos JETOUR comercializados en Pichincha

Afo  JETOUR x 70 Total

2020 34 34
2021 737 737
2022 1,515 1,515
Total 2,286 2,286

Nota: Fuente: AEADE; Los autores.

Con la informacion antes mencionada, las ventas de JETOUR a nivel nacional de 6480
unidades, 2286 unidades se comercializaron en la provincia de Pichincha de las cuales 34
unidades pertenecen al modelo x70 en el afio 2020, 737 unidades se comercializaron en el afio

2021 y finalizan con unas ventas de 1515 unidades en el 2022 todas del mismo modelo.

Analisis Situacional LAVCA

Antecedentes De La Marca

Latinoamericana de Vehiculos CA LAVCA es una empresa ecuatoriana, fundada en
noviembre de 1985 contando con una sede principal en la ciudad de Quito (COMPANY
PROFILE, 2023).
Cuenta con una serie de concesionarios de automoviles dos en Quito y uno en la ciudad de
Santo Domingo, con una infraestructura que cumple con las necesidades del cliente y de sus
futuros clientes con un stock de repuestos y mano de obra certificada, pues la tecnologia

aplicada en los talleres y su equipo humano son para mantenimiento preventivo y correctivo.
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Entre sus mas importantes alcances financieros es de un reporte en el incremento de sus
ingresos netos 29,83% en 2022, con un activo total que también aumentd en 23,04% que en

margen neto representa un 1,59% de crecimiento para el afio 2022 (LAVCA, 2023).

Marketshare

Participacion En Ventas De La Marca Jetour.

Tabla 14
Ventas de JETOUR
Afio 2020 2021 2022 Total
LAVCA

X701l AC155P 4X2TM 112 164 276
X701 AC155P4X2TM 36 77 113
X701l AC155P4X2TA 8 23 31
X70PLUSIIAC155P4X2TM 14 14
X70 COUPE Il DCT AC 1.6 5P 4 8 12
4X2 TA
X70 COUPE Il DCT AC 1.6 5P 7 2 9
4X2 TA
X70 PLUS Il DCT AC 1.6 5P 6 6
4X2 TA
Total LAVCA 0 167 294 461

Pichincha 34 737 1,515 2,286
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% Participacion 22.66% 19.41% 20.17%

Nota: Fuente: AEADE; Los autores.

De acuerdo a los antecedentes existen ciertos concesionarios dedicados a la venta de
este modelo, de los cuales LAVCA en la provincia de Pichincha ha tenido una participacion al
2022 acumulada del 20.17%, por lo que para el afio 2021 se comercializaron 167 unidades y
en el afio 2022 se comercializaron 294 unidades, dando un total de 461 unidades en relacion a
la participacion de Pichincha evidenciado con un porcentaje del 22.66% en el 2021y de 19.41%

en el afo 2022.

Evolucion De La Venta De Repuestos De LAVCA

Tabla 15
Ventas de repuestos para JETOUR por el concesionario LAVCA en cantidad de items

TIPO 2019 2020 2021 2022 TOTAL
MANTENIMIENTO 1,281 8,528 9,809
COLISION 3 279 1655 1937
DESGASTE 10 493 503
ACCESORIOS 8 2 55 285 350
TOTAL 11 2 1,625 10,961 12,599

Nota: Fuente: AEADE; Los autores.

En el presente cuadro se revisa que 12,599 items en repuestos fueron vendidos por la
empresa LAVCA, agrupados en repuestos de: mantenimiento, colision, desgaste y accesorios.
En repuestos de mantenimiento se vendieron 9809 items desde el 2021 al 2022, y 1937 items

en repuestos de colision, 503 en repuestos de desgaste y en accesorios 350 items.
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Realizando una valoracion anual se puede percibir que en el afio 2019 se vendieron 11
items, en el afio 2020 2 items y paso a tener un crecimiento de 1625 en el afio 2021, finalizando
con 10,961 items en el afio 2022.

Tabla 16
Ventas de repuestos para JETOUR por el concesionario LAVCA en dolares

TIPO 2019 2020 2021 2022 TOTAL
COLISION 34 16,587 129,183 145,803
MANTENIMIENTO 7,858 48,465 56,322
ACCESORIOS 235 97 3,089 19,037 22,458
DESGASTE 529 19,319 19,848

TOTAL 269 97 28,063 216,003 244,432

Nota:Fuente: AEADE; Los autores.

De la relacion anterior por items podemos revisar en comparacion a ddlares, que
tenemos un ingreso de 244,432 USD, pasando de 269 USD del afio 2019 a 97 USD en el afio
2020, 28,063 USD en el afio 2021 y finalizando con 216 003 USD en el afio 2022.

De la clasificacion de repuestos en colisién toma el primer lugar con 145,803 USD, en
mantenimiento 56,322 USD, en accesorios 22,458 USD y en desgaste 19,848 USD. Es
importante resaltar que debido a este crecimiento exponencial los distribuidores actuales no
logran cumplir en tiempos la entrega de repuestos al concesionario y esto genera una necesidad

de buscar nuevos proveedores para satisfacer la demanda local.
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Departamento De Repuestos LAVCA

llustracién 5
Organigrama Departamento de repuestos LAVCA

lefe de Repuestos

Analista de
= Compras

[ I [ 1

Asesor de Asesor de Asesor de
Conductor
Repuestos My T Repuestos Externo Repuestos Portales

Nota: Fuente Los autores

LAVCA para la comercializacion de vehiculos y repuestos tiene 3 agencias que brindan
cobertura en la ciudad de Quito (2) y Sto, Domingo (1) cuya infraestructura cuenta con personal
capacitado en la comercializacion de repuestos en los canales de venta por: mostrador, taller,
gestion externa y portales digitales. Actualmente cada agencia cuenta con 3 personas que
cumplen los siguientes cargos, los cuales son: asesor de mostrador y trailer, asesor de repuestos
externo y asesor de repuestos portales. Para la supervisién y control de objetivo de ventas se
cuenta con una jefatura de repuestos a nivel nacional quien ademas supervisa la parte de
compras Yy repuestos (analista de compras). Completando el proceso de compras y ventas de
repuestos para la parte de logistica. Adicionalmente en Quito se cuenta con un conductor que
brinda apoyo en la movilizacion de repuestos para la entrega de los mismos al cliente final y

transferencia entre agencias.
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lustracion 6
Flujo del proceso de ventas de repuestos.

PROCESO DE VENTAS DE REPUESTOS

Generar venta en &l
sistema

Recibir
Reguermiento de
Repuestns

cRepuestos
diponiblez?
NO
¥

Realizar reporte de
ventzs perdidas

ASESOR DE REPUESTOS

Realizar cobro de
Repuestns

CAJERO

Drespachar
repuestos

BODEGUERO

Compra de
repuesins

ANALISTA DE
COMPRAS

Nota: Fuente Los autores.

En el diagrama de flujo de proceso de ventas de repuestos podemos ver y entender de
forma clara y en menor tiempo las actividades que se debe realizar, de la misma manera
podemos observar como interactla cada puesto de trabajo y como debe realizarlo la persona
que ocupe el cargo para que el proceso se cumpla y para que las ventas se efectivicen.
Manteniendo un stock adecuado podemos disminuir tiempos de venta a maximo 30 min desde
que se solicita hasta que se despacha, si nosotros no mantenemos un stock adecuado de
repuestos desencadena en ejecutar una venta hasta los 90 dias, motivo por el cual se origina
insatisfaccion en el cliente final, aumento de precios por disminuir tiempos y también el

incremento del indice de ventas perdidas.
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lustracion 7
Flujo en el proceso de compra de repuestos.

PROCESO DE COMPRAS DE REPUESTOS

Solicitar repuestosa - 4 Solicitar Gestionar pago con
iRepusstos’
proveedor i Now{ | repuesto por el departamento de
autorizsds P importacién contabilidad
!

Envisr repuestosy
—_—
facturaa LAVCA

ANALISTADE
COMPRAS

PROVEEDOR

Almacenar
Verificar estade de O ] i
los repuestos. registrar en &l
sistema

NO
. 4
Realizarla
devolucion de los
repuestosy solicitar

repasicién

BODEGUERO

Nota: Fuente Los autores.

En el diagrama de flujo de proceso de compras de repuestos podemos validar las
actividades a realizar para solicitar los repuestos al proveedor, en el mismo tenemos dos
escenarios, el primero donde hay stock y la entrega y facturacién es inmediata y el segundo
donde se solicita la importacién del repuesto lo cual conlleva tiempo extra.

Actualmente el proceso de compras en LAVCA presenta ciertas inconsistencias en el
cumplimiento y ejecucién del proceso que ocasiona demoras en la planificacion, compra y
recepcion de repuestos por parte del distribuidor debido a problemas en la comunicacion entre

dealer (LAVCA) y el distribuidor, generando asi las siguientes consecuencias:

e Demora en el despacho de hasta 90 dias.
e Facturacion anticipada de los pedidos.
e Incremento de ventas perdidas por parte de LAVCA.

e Recepcion parcial de pedidos.
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lustracion 8
Flujo del proceso de compras al distribuidor.

PROCESO DE COMPRAS DE REPUESTOS DISTRIBUIDOR

DEALERS DEPARTAMENTO DE COMPRAS JETOUR CHINA

Enviar planificacién
decompras sl
distribuidor l

Redbirlospedides
de cada dealera

nivel nacional

l

Revisar Stock de
Repuesmszen
bodegas centrales

NO
h 4

Reslizar compra en
fimne con Jetour
China

l

Establecer términos,
condiciones y
valores de la

compra

h 4

Despachar pedido
dechina a Ecuador

h 4
Realizar pago de
impuestosy
Macionalizar Los
productos en SENAE

l

Transportar
repuestosa las
bodegas centrales
[CUENCA)

Drespachar
repuestos por orden
v de llegada del
pedido
Compras de
repuestos

Nota: Fuente Los autores.

Por disposicion de la marca las compras se deben realizar de forma planificada cada
tres meses, proceso en el cual cada dealer podra requerir la cantidad de items necesarios para
cumplir con sus operaciones y con la demanda de los clientes.
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Actualmente este proceso tiene demoras tanto al planificar la compra por parte del
dealer, al requerir el repuesto por parte del dealer y el tiempo de despacho desde el distribuidor
hacia el concesionario.

También es importante sefialar que en las compras no solo influye el pedido por parte
del dealer, sino también una compra predictiva de acuerdo a la demanda del mercado
ecuatoriano. Es importante sefialar que las compras de repuestos son directamente
proporcionales a la venta de vehiculos en los afios anteriores y ese es un dato importante para
el distribuidor en Ecuador

Tabla 17
Tipos de pedidos.

TIPO DE PEDIDOS PERIODICIDAD TIEMPO DE ENTREGA
DESDE
FACTURACION AL
PROVEEDOR
Planificado 3 meses 90 dias
Emergente diario 24 horas

Nota: Fuente Los autores.

LAVCA cuenta con dos tipos de pedidos:

Planificado: que se realiza cada tres meses hacia el proveedor y tiene un tiempo de demora
estimado de 90 dias.

Emergente: el cual se puede realizar de forma diaria hacia el proveedor y dependiendo de la

disponibilidad de stock varia sus tiempos de despacho desde las 24 horas hasta los 90 dias

Tabla 18
Tipos de compra.
TIPO DE COMPRA TIEMPO DE ENTREGA DESDE
FACTURACION AL CLIENTE
En Stock LAVCA Inmediato
En Stock Proveedor 24 horas
En Stock otros concesionarios 24 - 72 horas
Por importacion Proveedor 90 dias

Nota: Fuente Los autores.
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Tabla 19
Ventas hasta el 2022

TIPO 2019 2020 2021 2022 TOTAL
ACCESORIO 235,00 97,00 3.089,00 19.037,00  22.458,00
S

COLISION 34,00 16.587,00  129.183,00 145.804,00
DESGASTE 529,00  19.319,00 19.848,00
MANTENIMIENTO 7.858,00  48.465,00 56.323,00
TOTAL 269,00 97,00 28.063,00 216.003,00 244.432,00

Nota: Fuente Los autores.

Al 2022 LAVCA ha comercializado 216.003 USD, lo cual nos da una comparativa en
relacion al afio 2021 del 769%. También es importante destacar que el mayor ingreso o
repuestos es en la categoria de colisiones con un total acumulado hasta el 2022 de 145.804
USD.

Tabla 20
Costo hasta el 2022 (75%).

TIPO 2019 2020 2021 2022 TOTAL

ACCESORIOS 176,25 72,75 2.316,75 14.277,7 16.843,50
5

COLISION 25,50 - 12.440,2 96.887,2 109.353,0

5 5 0
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DESGASTE - - 396,75  14.489,2 14.886,00
5
MANTENIMIENT - - 5.893,50 36.348,7 42.242,25
@) 5
TOTAL 201,75 72,75 21.047,5 162.002 183.324,0
5 0

Nota: Fuente Los autores.

En el anterior cuadro se pueden revisar los costos en relacion a los afios 2019, 2020,

2021y 2022. Adicional vemos los costos incurridos en el primer trimestre del 2023

Tabla 21
Reporte acumulado de ventas perdidas

TIPO 2021 2022 TOTAL
ACCESORIOS 339,79 2.094,07 2.470,38
COLISION
1.824,5 14.210,1 16.038,4
7 3 4

DESGASTE 58,19 2.125,09 2.183,28
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MANTENIMIENT 864,38 5.331,15 6.195,53
@)
TOTAL
3.086,9 23.760,3 26.887,5
3 3 2

Nota: Fuente Los autores.

En el cuadro de ventas perdidas podemos evidenciar que de 183.324 USD
comercializados hasta el 2022 tuvimos un total de 26.887 que se perdieron a causa de falta de
repuestos, una compra planificada deficiente y tiempos de despacho poco beneficiosos para el
cliente.

Es importante sefialar que el porcentaje tolerable (15%) en ventas perdidas debe ser
relacionado Unicamente a colisiones, pero, si observamos en el recuadro existe 9.550 USD
provenientes de accesorios, repuestos de desgaste y de mantenimiento valores que

normalmente se los consideran en 0 ante marcas tradicionales.

Tabla 22
Calculo de la demanda de 2021 al primer trimestre de 2023

TIPO 2021 2022 % Trim.l % TOTA
INCREME 2023 INCREME L
NTO NTO
ACCESORIOS 3.428,7 616% 4.343,0 21%
9 21.131, 3 29.271,
07 41
COLISION 18.411, 143.393 779% 61.673, 43% 223.515

S7 ,13 17 ,61
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DESGASTE 587,19 21.444, 3652% 9.618,4 45% 31.649,
09 2 70
MANTENIMI  8.722,3 53.796, 617% 20.248, 38% 82.767,
ENTO 8 15 80 33
TOTAL 31.149, 770% 95.883, 40% 367.202
93 239.763 41 ,93
,33

Nota: Fuente Los autores.

En el cuadro del calculo de la demanda para LAVCA en este 2023 se puede observar
que segun la evolucién de ventas del primer trimestre del 2023 hay un cumplimiento del 40%
en relacion al afio 2022. Por lo que, en los proximos nueve meses si se mantiene el mismo
comportamiento del primer trimestre 2023 se alcanzaria un incremento del 160% a diciembre
2023.

Importacion

Importacion De Repuestos

La importacion es el proceso de traer productos o servicios que no se producen localmente
desde un pais extranjero. En este proceso se deben cumplir con las formalidades y aranceles

aplicables en funcién del régimen de importacién declarado (Guachichullca et al., 2012)

En este trabajo el enfoque correspondera a la importacion de repuestos automotrices, los cuales

se importan segun las normas del Comité de Comercio ecuatoriano.
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Leyes, Normas Y Regulaciones Para El Proceso De Importaciones

Segun la Resolucion # 51 del Comité de Comercio publicado en el Registro Oficial 700 del 10
de mayo de 2012, en su articulo 1 literal b se menciona que “Se permite la importacion de
partes, piezas y accesorios de los vehiculos automoviles, y demés vehiculos terrestres, siempre
y cuando sean nuevos” (COMITE DE COMERCIO EXTERIOR DEL ECUADOR, 2012).

Segun la pagina de la aduana del Ecuador (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2010)

los pasos a seguir para las importaciones contemplan:

e Obtencion del certificado para firma electrénica

e Instalacién de la aplicacion ECUAPASS, para el cual se debe utilizar el navegador
Mozilla Firefox

e Registro de importador en el sistema informatico aduanero

e Verificacion de los aranceles y restricciones que puedan existir para el producto que se
quiere importar en el sistema ECUAPASS.

e Preparar y transmitir la declaracién aduanera de importacion (DAI)
Con relacion a los tramites de desaduanizacién se debe considerar lo siguiente:

e Lo realiza el importador o un Agente de Aduana, quienes deberan estar debidamente
acreditados por el SENAE

e Segun lo establecido en el literal a) del articulo 142 del Cddigo Organico de la
Produccion, Comercio e Inversiones (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2010),
la DAI (Declaracion Aduanera de Importacion) debe ser presentada al Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador dentro de un plazo determinado antes o después de la
llegada de la mercancia, de lo contrario, se considerard abandono tacito segun lo
establecido en la ley. El plazo abarca desde quince dias calendario previo a la llegada

del medio de transporte, y hasta treinta dias calendarios siguientes a la fecha de su arribo

e Los documentos de acompafiamiento son aquellos que deben ser tramitados y
aprobados antes del embarque de la mercancia de importacién, con el fin de realizar un
control previo y garantizar el cumplimiento de las regulaciones y requisitos segun lo
sefialado en el articulo 73 del Reglamento al Libro V del COPCI (Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador, 2011)
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e Documentos de soporte. Los documentos originales, en formato fisico o electrénico,

que respaldan la Declaracion Aduanera deben ser guardados en el archivo del

declarante o su Agente de Aduanas, y son responsabilidad del declarante segun lo

establecido en la ley en el articulo 73 del Reglamento al Libro V del COPCI. Los

documentos de soporte son:

e Documento que acredite la transaccion comercial o factura

e Certificado de Origen — en los casos que aplique

e Documento de Transporte

e Otros documentos gue el organismo regulador considere necesario

Una vez transmitida la DAI, el sistema informatico asignard un numero de declaracion

aduanera y determinara el canal de aforo correspondiente. Los canales de aforo disponibles

son:

e Canal de aforo automatico

e Canal de aforo documental

e Canal de aforo fisico, con la posibilidad de inspeccion mediante tecnologia de escaneo.

Proceso De Importacion.

Lo anteriormente mencionado, se sintetiza en el siguiente proceso a seguir para las

importaciones, en este caso de repuestos automotrices:

lustracion 9
Proceso de importaciones.

Obtencion de la firma
electronica

Inicio >

Fin < Desaduanizacion

Nota:Fuente Los autores.

» aplicacion ECUAPASS

Declaracion Aduanera de

Canal de aforo (automatico.
documental o fisico)

Obtencion del registro
de importador en el
sistema informatico

aduanero

|
v

Verificacion / pago de
aranceles
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Costos De Importacion.

En esta seccion se discutiran los costos de importacion de los repuestos via
contenedores. Se asume que la importacion se realizara con contenedores de 20 pies. También
se discutiran los tributos que deberan pagarse previo al proceso de desaduanizacion una vez

que lleguen los repuestos al pais.

El costo de importar un contenedor de 20 pies desde China hacia Ecuador puede variar
dependiendo de varios factores, como el puerto de origen en China, el puerto de destino en
Ecuador, el tipo de carga, el peso y las dimensiones del contenedor, entre otros. A continuacion,

se presentan algunos de los costos que pueden estar involucrados en la importacion:

1. Costo de la mercancia — el valor a pagar al proveedor por los productos a importar.
2. Costo del flete maritimo — el valor a pagar por el contenedor traido desde China a
Ecuador, el mismo que dependera de la naviera y de la ruta escogida.

3. Costo del seguro — que dependeréa de la cobertura que se aplique. Para el caso de este

estudio el seguro ha sido estimado en 0.3% del costo FOB, Flete y gastos de origen.

4. Impuestos o tributos — se listan a continuacion los impuestos aplicables:

AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias) Son los establecidos por la
autoridad competente, consistentes en porcentajes segun el tipo de mercancia y se
aplica sobre la suma del Costo, Seguro y Flete (base imponible de la importacion).
FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) Se aplica el 0.5% sobre la base
imponible de la importacion.
ICE (Impuesto a los Consumos Especiales) Porcentaje variable segun los bienes y
servicios que se importen segln lo establecido por el Servicio de Rentas Internas
del Ecuador su Guia Basica Tributaria en pagina de internet (Servicio de Rentas
Internas del Ecuador, 2023) . En el caso del presente trabajo el impuesto no aplica.
IVA (Impuesto al Valor Agregado) Corresponde al 12% sobre: Base imponible +
ADVALOREM + FODINFA + ICE.

5. Costo de transporte terrestre — desde el puerto maritimo hasta el destino final.

A continuacion, se muestra una estimacion de costos para la importacion de un contenedor de

20 pies bajo las siguientes premisas:
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e Numero de pallets que entran en un contenedor:

Segun la pagina web de la compafiia Shipping & Solutions JVC (Shipping & Solutions JVC,
2023), en un contenedor de 20 pies caben 10 pallets standard (100 x 120 cm) y 11 Europallets
(80 x 120 cm).

Centrandonos en los pallets del tipo standard se tiene que un pallet homologado por la
Asociacion Europea de Pallets puede soportar un peso maximo de 1500 kilogramos para carga
dinamica y 4500 kilogramos en cuanto al almacenamiento estatico segun la compafia
TRANSEOP en su pagina de internet (TRANSEOP, 2023).

Con respecto a cuanto peso se puede transportar en un contenedor de 20 pies, la empresa
LOGISBER en su pagina web indica que la capacidad méaxima es de 28000 kilogramos, aunque
se recomienda por temas de seguridad que no se excedan los 22000 kilogramos (LOGISBER,
2023).

En esta estimacion de costos se asume que se importaran 10 pallets con un peso de 1500
kilogramos cada uno con lo que el peso total de la carga sera de 15 toneladas.

Productos A Importar

Del analisis de la demanda que tiene LAVCA con respecto a repuestos de la marca Jetour se

tiene el siguiente listado de los 10 productos mas requeridos:

Tabla 23
Productos més requeridos.

NRO REPUESTO CANT
1 ACEITE MOTOR MOBIL 10W30 1,353.00
2 FILTRO ACEITE TIGGO 2 1,157.00
3 FILTRO DE ACEITE X70 741.00

4 FILTRO AIRE JETOUR X70 701.00
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5 ACEITE MOTOR 10W30 644.00
6 FILTRO DE COMBUSTIBLE JETOUR X70 491.00
7 LIMPIADOR FRENOS CYCLO 430.00
8 FILTRO AIRE ACONDICIONADO X70 357.00
9 ACEITE MOBIL 75W90 218.00
10 REFRIGERANTE AC DELCO 213.00

Nota: Fuente Los autores.

De este listado se tomaron en cuenta los filtros de aceite, aire y combustible. La
referencia de los costos estimados para cada producto, la cantidad minima a ordenar y el peso
estimado de embalaje de cada producto han sido tomados de la pagina de internet Made in
China que permite poner en contacto a compradores con proveedores chinos (Made in China,
2023a).

Se realiz6 una estimacion de las cantidades requeridas de cada repuesto para completar
los 1500 kilogramos por pallet standard y ese valor se lo multiplicé por los 10 pallets que caben

en un contenedor de 20 pies.
Los calculos realizados para un pallet standard se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 24
Calculos del pallet

PRODUCT MO COSTO PESO CANT COSTO PESO %

o) Q POR (KG) TOTAL TOTAL TOTAL
UNIDAD (KG)

Filtro  de 1000 $ 2,00 060  11.000,00 $ 44

aceite 22.000,0 6.600,00 %

0
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Filtrodeaire/ 1000 $ 0,85 0,40 11.000,00 $ 29
motor 9.350,00 4.400,00 %
Filtro de 5000 $ 0,79 0,40 10.000,00 $ 27
gasolina 7.900,00 4.000,00 %
TOTAL 32.000,00 $

39.250,0 15.000,0

0 0

Nota: Fuente Los autores.
Costo De Los Repuestos A Importar

El costo FOB de la importacion seria 10 pallets / contenedor x $ 3.925 / pallet = $ 39.250 por

cada contenedor de 20 pies.

En la tabla a continuacion se hace un célculo del costo de traer un contenedor de 20 pies desde

el puerto de Shenzhen hasta el destino final en Quito:

Tabla 25

Costo de contenedor 20 pies.
RUBRO VALOR $
FOB total 39.250,00
Flete 1.800,00
Gastos en origen 200,00
Seguro (0.30%) 123,75

CIF 41.373,75
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Arancel AD-VALOREM (0.10%)

FODINFA (0.50%)

I.V.A (ClIF+aranceles previos)
(12.00%)

TOTAL TRIBUTOS

COSTO HASTA ADUANA

COSTO BODEGA

COSTOS CERTIFICADOS EN
DESTINO

COSTO DE
DESCONSOLIDACION

FLETE GUAYAQUIL - QUITO

COSTO DESDE BODEGA HASTA

QUITO

COSTO FINAL

FACTOR DE IMPORTACION

41,37

206,87

4.994,64

5.242,88

46.616,63

100,00

200,00

700,00

500,00

1.500,00

48.116,63

123%

Nota: Fuente Los autores.

Analisis Financiero De La Estrategia



TRABAJO DE GRADO
66

Costo Total De La Estrategia

e Costo de recursos (materiales, humanos)

Para aplicar la estrategia de compra de repuestos por importacién desde China no es
necesario contar con mas personal del que ya consta en el departamento actual, por ende los
costos en Talento Humano se mantienen los actuales. En materiales no se incrementa ningun

rubro adicional y Gnicamente se revisara a corto plazo la capacitacion del Analista de Compras

para que se especialice en la importacion de repuestos de forma constante.

e Costo de importaciones, almacenamiento y logistica

Tabla 26
Costos de rubros por de acuerdo a cada filtro.

RUBRO Filtro de Filtro de Filtro de
aceite aire / motor gasolina
FOB total 22.000,00 9.350,00 7.900,00
Flete 792,00 522,00 486,00
Gastos en origen 88,00 58,00 54,00
Seguro (0.30%) 68,64 29,79 25,32
CIF 22.948,64 9.959,79 8.465,32
Arancel AD-VALOREM (0.10%) 22,95 9,96 8,47
FODINFA (0.50%) 114,74 49,80 42,33
I.V.A (ClF+aranceles previos) 2.770,36 1.202,35 1.021,93
(12.00%)
TOTAL TRIBUTOS 2.908,05 1.262,10 1.072,73
COSTO HASTA ADUANA 25.856,69 11.221,89 9.538,05
COSTO BODEGA 44,00 29,00 27,00
COSTOS CERTIFICADOS EN 88,00 58,00 54,00
DESTINO
COSTO DE 308,00 203,00 189,00

DESCONSOLIDACION
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FLETE GUAYAQUIL - QUITO 220,00 145,00 135,00
COSTO DESDE BODEGA HASTA 660,00 435,00 405,00
QUITO

COSTO FINAL 26.516,60  11.656,89  9.943,05
FACTOR DE IMPORTACION 121% 125% 126%
UNIDADES 11000 11000 10000
CcVU 2,41 1,06 0,99

Nota: Fuente Los autores.

Para la importacion de repuestos desde China a Ecuador vamos a considerar ciertos rubros,
entre los cuales tenemos:

e Costo de venta de repuestos en China

e Costos de importacion

e Costos de almacenamiento

e Costos de nacionalizacion

e Costos de transporte interno hasta el destino final.

Para el analisis de productos a importar se toma en cuenta tres productos de alta rotacion
en el sector automotriz de la marca JETOUR, los cuales son:

e Filtro de aceite

e Filtro de aire

e Filtro de gasolina.

El proveedor en China ha definido cantidades minimas a solicitar de cada articulo que van
asociados al costo del producto. Mientras mayor sea el pedido el costo del producto sera menor.
Se tiene entonces que para los Filtro de aceite el pedido minimo es de 1000 unidades con un
costo unitario de $2.00 (Made in China, 2023b). Para el filtro de aire el pedido minimo es de
1000 unidades con un costo unitario de $0.85 (Made in China, 2023c) y para los filtros de
gasolina el pedido minimo es de 5000 unidades con un costo por unidad de $0.79 (Made in
China, 2023d).
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Se decide entonces realizar un pedido de 11,000 unidades de filtro de aceite que resulta
en un costo de $22000. También se incluye un pedido de 11000 unidades de filtros de aire que
resulta en $9350 y para los filtros de gasolina el pedido seré de 10,000 unidades que resulta en
$7900. Se ha calculado que el peso del pedido seré de 15 toneladas, que puede ser transportado
en un contenedor de 20 pies.

Considerando un costo de $1800 asociados al flete de un contenedor de 20 pies, se
procedio a estimar un costo proporcional al peso de cada item dentro del contenedor. De esta
forma se establece que: el costo del flete para los filtros de aceite es de $792, para los filtros de
aire es de $522 y para los filtros de gasolina $486.

A los gastos de origen se debe sumar el costo del seguro (0.3% del valor de la
importacion), el arancel Ad-Valorem (10%), FODINFA (0.5%) y el impuesto al valor agregado
IVA (12%). Luego de los calculos realizados se tiene que los costos de importacion ascienden
a$7,366.63, los cuales al dividirlos proporcionalmente por cada item resulta en $ 3856.69 para

filtros de aceite, $ 1871.89 para filtros de aire y $1638.05 para filtros de gasolina.

Para los costos de almacenamiento tenemos el valor de $100 que, distribuido de forma
proporcional para los 3 items resulta en: $44 para los filtros de aceite, $29 para los filtros de
aire y $27 para los filtros de gasolina. En cuanto a los costos de nacionalizacion incluye: costos
de certificados en destino y costos de desconsolidacién por un total de $900. La distribucién
de este costo en funcién de los items a importar resulta: $396 para filtros de aceite, $261 para

filtros de aire y $243 para filtros de gasolina.

El costo de transporte terrestre desde el puerto de Manta hasta Quito se ha estimado en
$500, que distribuido proporcionalmente resulta: $220 para filtros de aceite, $145 para los
filtros de aire y $135 para filtros de gasolina. Sumando todos los costos de los parrafos

anteriores, el importe de los repuestos tiene un valor total de $48,116.63.

Basados en el costo final de importacion se procede a calcular el costo de cada repuesto
llegado a destino final en Quito. Para este calculo se utiliza el costo de cada item dividido por

el nimero de unidades solicitadas.
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e Para filtros de aceite se estima un costo de $26,516.69, que dividido para las 11,000
unidades da un costo de ventas unitario de $2.41.

e Para filtros de aire se estima un costo de $11,656.89 que dividido para las 11,000
unidades da un costo de venta unitario de $1.06.

e Paralos filtros de gasolina se estima un costo de $9943.05 que dividido para las 10,000
unidades da un costo de ventas unitario de $0.99.

Tabla 27
Resumen de costos.

COSTO VALOR

COSTO DE COMPRA 39.250,00
COSTO DE IMPORTACION 7.366,63

COSTO DE 100,00
ALMACENAMIENTO

COSTO DE 900,00
NACIONALIZACION

COSTO DE TRANSPORTE 500,00
INTERNO

Nota: Fuente Los autores.

Es importante sefialar que, de los $39,250 de costo de compra de todo el cargamento, tenemos:

e Costo de importacion de 7,366.63
e Costo de almacenamiento $100
e Costo de nacionalizacion $900

e Costo de transporte interno $500

Sumando todos estos valores nos da un factor de importacion de 123% qué significa que por

cada $1.00 que cuesta un producto en China se convierte en $1.23 al importarlo a Ecuador
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Capitulo 4

Anadlisis De Resultados

Una vez realizado el andlisis en el capitulo 3 acerca de los costos de importacion de los
tres casos de anélisis (filtros de aceite, filtros de aire y filtros de gasolina) podemos realizar
una comparativa entre: el costo actual de compra hacia el distribuidor en Ecuador y el costo
unitario por importar estos productos directamente desde China dando como resultado los

siguientes valores

Anélisis De La Estrategia Actual Vs Propuesta

Tabla 28
Estrategia actual vs estrategia propuesta.

REPUESTO PVP COSTO COSTO UNIT MARGEN
UNIT PROPUESTO MARGE PROPUES
ACTUAL N TO %
ACTUA
L %
Filtro de aceite 4,51 3,38 2,41 25% 47%
Filtro de aire / 7,09 5,32 1,06 25% 85%
motor
Filtro de gasolina 3,47 2,6 0,99 25% 71%

Nota: Fuente Los autores.
Nota: PVP: El Precio de Venta Unitario esta establecido por el distribuidor, es un valor

méaximo al que el concesionario (LAVCA) puede vender al cliente final.

Para filtros de aceite tenemos un costo unitario con el distribuidor de $3.38 por cada

unidad y si lo importamos nos da un costo de $2.41 por cada unidad. Si al momento de vender
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al cliente retail mantiene un precio para los dos casos de $4.51, tenemos un margen de 47% en
relacion al precio si importamos este repuesto. En cambio, si nos mantenemos con la misma
estrategia de comprar al distribuidor dnicamente tenemos un margen del 25% en relacion al

precio

En el caso de filtros de aire si compramos al distribuidor tenemos un costo de $5.32 por
unidad, por otro lado, el costo unitario al importar este repuesto es de $1.06. Si el precio de
venta unitario para el consumidor final es de $7.09, obtendremos un margen del 85% en

relacion al precio si el producto es comprado e importado desde China.

Finalmente, si el filtro de gasolina actualmente cuesta $2.60 con el distribuidor actual,
al importar este producto directamente desde China tiene un costo unitario de $0.99. Si
aplicamos el mismo caso de vender este producto al cliente retail por un precio unitario de
$3.47 obtendremos un 71% de margen en relacion al precio y si nos mantenemos con la misma
estrategia de comprar al distribuidor en Ecuador unicamente nos quedaria el 25% de margen

en relacion al precio de venta unitario.

Comparativa De Ventas Entre Las Estrategias De Compra Actual Vs La Propuesta

Tabla 29
Analisis de ventas de la estrategia de compras actual vs la propuesta.

Cuenta Actual Propuesto
INGRESOS POR VENTAS $162.266,67 $162.266,67
COSTOS POR VENTAS $121.700,00 $48.116,63
MARGEN BRUTO $40.566,67 $114.150,04

Nota: Fuente Los autores.
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Tabla 30
Analisis de ventas de la estrategia de compras actual.
Cuenta Filtro De Filtro De Aire  Filtro De Total
Aceite / Motor Gasolina
INGRESOS POR VENTAS $49.573,33 $78.026,67 $34.666,67 $162.266,67
COSTOS POR VENTAS $37.180,00 $58.520,00 $26.000,00 $121.700,00
MARGEN BRUTO $12.393,33 $19.506,67 $8.666,67 $40.566,67

Nota: Fuente Los autores.

Tabla 31
Analisis de ventas de la estrategia de compras propuesta.
Cuenta Filtro De Filtro De Aire  Filtro De Total
Aceite / Motor Gasolina
INGRESOS POR VENTAS $49.573,33 $78.026,67 $34.666,67 $162.266,67
COSTOS POR VENTAS $26.516,69 $11.656,89 $9.943,05 $48.116,63
MARGEN BRUTO $23.056,64 $66.369,77 $24.723,62 $114.150,04

Nota: Fuente Los autores.

Al comparar las dos estrategias presentadas en el proyecto entre: mantener las compras con el
distribuidor actual o realizar compras por importacion directo a la marca desde China podemos
observar la siguiente simulacion:

e Si se realizamos la compra de las 32,000 unidades con el distribuidor actual tenemos
un ingreso de $162,266.67, con un costo de ventas de $121,700 dando como margen
$40,566.67 distribuidos en:

o $12,393.33 en filtros de aceite.
o $19,506.67 en filtros de aire.
o $866.67 en filtros de gasolina.
e En cambio, si aplicamos la estrategia de adquirir repuestos desde China con

proveedores calificados, obtenemos un ingreso de $162,266.67 y un costo total de
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ventas de $48,116.63, dando como resultado en el margen de $114,150.04 distribuido
en:

e $23,056.64 en filtros de aceite

e $66,369.67 en filtros de aire

o $24,723.62 en filtros de gasolina

También hay que aclarar que al utilizar cualquiera de las dos estrategias para compra de

repuestos no se ve alterado los gastos actuales del departamento de repuestos, puesto que, no

se aumenta talento humano en ninguna fase de la compra.

Costo De Oportunidad

Segun la pagina de internet del Banco Pichincha, el costo de oportunidad es el costo de
haber elegido una opcion sobre la otra (Redaccién Banco Pichincha, 2022). Seguidamente se

enumeran las consideraciones a tomar en cuenta para calcularlo como son:

e ldentificaciéon de las alternativas sobre las cuales se debe escoger y los beneficios
potenciales de cada una.

e Determinacion del costo de cada alternativa

e Los beneficios asociados a cada alternativa

e Elegir la mejor opcion

Para el célculo del costo de oportunidad se realizara la resta entre la opcién no elegida y la

opcion elegida.

Previamente se ha analizado y definido el costo de importar los repuestos directamente desde

China versus el continuar dependiendo de Importadora Roldan.

Pasaremos ahora a calcular el costo de oportunidad generado.

Costo de oportunidad = Costo de la estrategia no utilizada -
Costo de la estrategia utilizada
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Costo de oportunidad = $-73.583,37

Una vez revisado todos los costos incurridos en la estrategia de importacién de
repuestos y comparada con los costos de la estrategia actual que mantiene LAVCA para
adquirir repuestos, es importante revisar el indice de costo de oportunidad, debido a que, solo
necesitariamos tomar una de las dos estrategias y al aplicarla podemos observar que, aplicando
la formula entre los costos de las 2 estrategias nos da un valor de $-73.583.37, valor que nos
confirma que implementar la segunda opcidn (Importacion directa desde China) es la mejor
decision por parte de la empresa, tanto por la reduccion de costos y por ende el incremento en

la rentabilidad.

Cumplimiento del Cronograma

Teniendo en cuenta el cronograma establecido en el alcance del proyecto, se pudo
realizar todas las actividades planificadas dentro del rango de tiempo asignado con los recursos
distribuidos dentro de la planificacion, motivo por el cual podemos hablar de un cumplimiento

del cronograma exitoso.

Considerando también el dia de holgura que se tenia producto de la Ruta Critica trazada
para este proyecto, utilizamos este dia para una segunda y ultima revision del producto final

(estrategia) antes de la entrega a las instancias pertinentes.

A continuacion, podemos observar el analisis programado del cronograma y el avance

real que se obtuvo en el desarrollo del proyecto:



TRABAJO DE GRADO
75

lustracion 10
Avance estimado vs avance actual

[l ESPERADO DIAS [ REAL DIAS

16
14
12
10 6

[0.2]

[T - o]
X

9.Calidad.

10.Andlisis legal.

1. Identificacion d...

2.Recoleccion de

3. Analisis de datos.

4 Andlisis situacio...
5. Eleccién y..

6. Desglose de...
7. Asignacién de...
8.Gestién de...
11.Anélisis
12.Evaluacién de |...

Nota: Fuente: Los autores.
En conclusién, podemos decir que el avance y desarrollo de cada una de las tareas fue

el esperado, sin complicaciones de tiempo ni financieras, lo que nos da a entender que la
planificacion inicial para el proyecto fue exitosa, en conjunto con el plan de gestion de riesgos

que ayudd a mitigar posibles riesgos dentro del desarrollo del mismo.
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Capitulo 5

Conclusiones

Durante todo el desarrollo del proyecto pudimos constatar que la planificacion inicial,
alcance y plan de gestion son instancias fundamentales para que todas las fases y actividades
del proyecto se lleven a cabo de manera éptima y fluida, evitando asi tener contratiempos y

siempre estimando las debidas contingencias del caso.

Dentro de la planificacion de costos también se pudo evidenciar la importancia de
ubicar y disponer cada uno de los recursos de manera eficaz para cada una de las tareas a
desarrollarse, dependiendo de su importancia y secuencia en la ruta critica, para poder tener un
flujo de actividades que tenga pocos inconvenientes y estar al tanto de las implicaciones en

costo y tiempo que cada una de ellas tiene para el proyecto.

Una de las lecciones de mayor importancia que podemos destacar de este proyecto es
sin duda lo clave que es la comunicacion dentro de un entorno laboral y de equipo, ya que todas
las herramientas que planteamos dentro del alcance para la gestion de comunicacion tanto
interna como con los interesados ayudd de sobremanera a que el equipo se mantenga
comunicado y actualizado de cada una de las necesidades y exigencias que tenia el cliente para

la elaboracion del producto final.

También, debemos resaltar el impacto positivo que tuvo el acceso que nos brindd
LAVCA a su informacion comercial, hecho que nos facilité la elaboracion de una estrategia
bastante hecha a la medida para la empresa con resultados positivos para ambas partes

interesadas.

La importacion de repuestos es una estrategia que LAV CA puede utilizar para manejar
stock adecuado de repuestos de JETOUR y generar una rentabilidad superior a la que en
actualidad percibe. En el desarrollo del proyecto se puede revisar que existen estrategias

eficientes que permiten la reduccidn de costos para comercializar los repuestos de una forma
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eficiente y rentable. Cuidando la satisfaccion de nuestros clientes tanto en tiempo de entrega
como en precio de ventas.

LAVCA tiene entre sus lineas de negocio la venta de repuestos la cual depende de la
comercializacion (en los precios permitidos por la distribuidora) y la compra de los mismos
para mantener un stock apropiado. Por eso se debe mantener un andlisis adecuado para evitar
incrementar el precio al cliente por compras emergentes o de reducir los costos perdiendo
puntos del margen.

Al implementar la estrategia de importacion de repuestos en LAVCA le permite a la
empresa generar mejor rentabilidad, autonomia en las operaciones de compra y venta de
repuestos, mejorar la cadena de suministros, realizar compras directas con la marca JETOUR

y mejorar la satisfaccion y experiencia del cliente en sus compras.

Es necesario implementar esta estrategia en LAVCA para mantener una ventaja
competitiva frente al mercado, ya que, en la actualidad existen pequefios negocios que se
dedican a la importacion de repuestos originales y genéricos para JETOUR, sin mantener ni el
poder de negociacion, 0 recursos que permita su crecimiento rapido y sostenible como lo puede
hacer LAVCA.

La implementacion de esta estrategia entre sus beneficios directos e indirectos estan:
La reduccion de tiempos de espera para el cliente, la mejor administracion de inventarios de
repuestos, el reconocimiento del mercado local al mantener una amplia gama y disponibilidad
de repuestos, incremento en la rentabilidad en la venta de cada item, autonomia en la decision
de compra y distribucion de repuestos y sobre todo el reconocimiento y satisfaccion de los

clientes.

Recomendaciones

Dentro de nuestra estrategia, gracias a la sugerencia del cliente, no se tomo en cuenta
dentro de los costos la contratacion de nuevo personal para poder llevar a cabo todas las
actividades contempladas dentro del plan de importacion y distribucion, motivo por el cual
nuestra recomendacion es la capacitacion del personal del departamento de repuestos que se

hara cargo de este nuevo sistema de compras en cuantos importacion y manejo de aduanas, a
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fin de que puedan contar con las herramientas y conocimiento necesario para llevar a cabo sus

funciones cotidianas.

Estamos convencidos de que después del andlisis financiero de la estrategia y la
respectiva comparativa con el sistema de compras actual que mantiene la empresa, nuestra
estrategia planteada es rentable y brinda soluciones précticas a los problemas que presenta
LAVCA en laactualidad con respectos este segmento de repuestos, motivo por el cual creemos
que su implementacion a futuro ademas de viable es necesaria para seguir siendo aparte de un
mercado en auge y tan competitivo como lo es ahora el mercado de repuestos para autos chinos
en el Ecuador.

Ademas, sugerimos a LAVCA el identificar otras areas de trabajo en donde esta
estrategia pueda ser replicada y servir de guia base para el mejoramiento de los demas procesos
de compra que tiene para la distribucion dentro del pais, y/o llevarla del plano provincial al

plano nacional.
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