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DISEÑO DEL PROCESO DE COTIZACIÓN PARA REPUESTOS EN CONDICIÓN DE 

IMPORTACIÓN EN UN CONCESIONARIO AUTOMOTRIZ UBICADO EN QUITO, 

ECUADOR 

RESUMEN 

Introducción: En el mercado automotriz ecuatoriano, los concesionarios enfrentan retos 

significativos en la gestión de repuestos importados, caracterizados por procesos de cotización 

lentos, manuales y poco estandarizados.  Estos procesos afectan la eficiencia operativa, la 

precisión de costos y la satisfacción del cliente. La siguiente investigación propone el diseño de 

un proceso optimizado de cotización que permita mejorar la competitividad del área posventa. 

Metodología: Se empleó una metodología de investigación-acción con enfoque cualitativo. El 

estudio se desarrolló en un concesionario de Quito, aplicando herramientas como mapeo de 

procesos, análisis de tiempos y movimientos, ANOVA, regresión lineal, se utilizaron encuestas a 

clientes, hojas de cálculo del ERP y matrices SIPOC para delimitar el proceso. Resultados: 

El rediseño del proceso permitió una reducción del tiempo de cotización en un 35% (de 48 a 31 

minutos), un incremento del 22% en la precisión de los costos estimados y una mejora del 18% 

en la satisfacción del cliente, evaluada mediante Net Promoter Score (NPS) en una muestra de 25 

usuarios. Estos resultados evidencian un impacto positivo en la eficiencia operativa y percepción 

del servicio. Conclusión: La implementación de un proceso estructurado y digitalizado de 

cotización para repuestos importados genera mejoras sustanciales en tiempo, precisión y calidad 

del servicio. Se recomienda replicar el modelo en otras unidades posventa e incorporar 

herramientas predictivas para optimizar la gestión de demanda e inventario. 

Palabras clave: Cotización, repuestos importados, digitalización, satisfacción del cliente 
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ABSTRACT 

Introduction: In the Ecuadorian automotive market, dealerships face significant 

challenges in managing imported spare parts, characterized by slow, manual, and poorly 

standardized quotation processes. These processes negatively impact operational efficiency, cost 

accuracy, and customer satisfaction. This research proposes the design of an optimized quotation 

process aimed at improving the competitiveness of the after-sales department. Methodology: An 

action research methodology with a qualitative approach was employed. The study was 

conducted at a dealership in Quito, applying tools such as process mapping, time and motion 

analysis, ANOVA, and linear regression. Additionally, customer surveys, ERP spreadsheets, and 

SIPOC matrices were used to define the process. Results: The redesigned process resulted in a 

35% reduction in quotation time (from 48 to 31 minutes), a 22% increase in cost estimation 

accuracy, and an 18% improvement in customer satisfaction, evaluated through the Net Promoter 

Score (NPS) based on a sample of 25 users. These outcomes highlight a positive impact on 

operational efficiency and service perception. Conclusion: The implementation of a structured 

and digitalized quotation process for imported spare parts yields substantial improvements in 

time, accuracy, and service quality. It is recommended to replicate this model in other after-sales 

units and to incorporate predictive tools to optimize demand and inventory management. 

Keywords: Quotation, imported spare parts, digitalization, customer satisfaction 
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INTRODUCCION 

En el competitivo mercado automotriz ecuatoriano, la eficiencia en la gestión de 

repuestos importados constituye un factor determinante para la sostenibilidad de los 

concesionarios, se fija como uno de los pilares en la posventa, hay que considerar que en el 

Ecuador grupos o corporaciones tratan de incorporar la mayor cantidad de marcas para su 

participación independientemente de su ubicación de origen a nivel geográfico. 

Esta dispersión territorial dificulta la estandarización del proceso de cotización, ya que 

cada unidad de marca puede seguir criterios y tiempos distintos para la gestión de repuestos en 

condición de importación.  

La falta de un sistema centralizado genera demoras adicionales, duplicidad de esfuerzos y 

riesgos de error en la estimación de costos, afectando la percepción del cliente y la eficiencia 

operativa global del grupo concesionario. 

Según Lane (2024), las variaciones en los precios de importación y las disrupciones 

logísticas internacionales afectan de forma directa a la cadena de suministro. Frente a este 

entorno, los concesionarios requieren procesos ágiles, confiables y estandarizados que les 

permitan mantener su competitividad.  

Actualmente, los departamentos de posventa enfrentan constantes retrasos en las 

cotizaciones, lo cual repercute negativamente en la rentabilidad, la fidelización de clientes y la 

eficiencia interna, por lo tanto se ha planteado como objetivo general de este trabajo el Diseñar 

un proceso eficiente de cotización para repuestos importados, aplicable al portafolio de marcas 

representadas por un grupo concesionario en Quito, que permita reducir los tiempos de respuesta 

y aumentar la precisión en la estimación de costos. 
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Como objetivos específicos tenemos el Analizar el flujo actual del proceso de cotización de 

repuestos importados, identificando los tiempos de ciclo en cada etapa y las fuentes de error en la 

estimación de costos debemos Diseñar una estrategia de mejora basada en la automatización de 

tareas clave y la integración de información relevante, para optimizar el tiempo de respuesta y la 

precisión de las cotizaciones, finalmente evaluar el impacto de la estrategia implementada en la 

reducción de tiempos de cotización y la mejora en la satisfacción del cliente. 
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MARCO TEÓRICO 

La implementación de un proceso de cotización eficiente para repuestos importados en 

concesionarios es crucial para optimizar costos, mejorar la satisfacción del cliente y garantizar la 

rentabilidad del negocio. 

Diversos autores coinciden en la necesidad de optimizar las cadenas de suministro 

automotrices mediante la digitalización, la automatización de tareas y una evaluación eficiente 

de proveedores. MAERSK (2024) destaca que una correcta gestión de la cadena de suministros 

permite controlar los flujos de bienes desde el origen hasta el cliente final, siendo la importación 

de repuestos un eslabón crítico para la competitividad, como se muestra en la figura 1 (p. 4). 

Figura 1  

Etapas clave de la gestión de la cadena de suministros (SCM) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: MAERSK (2024) 
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Las importaciones en el mercado automotriz ecuatoriano contribuyen al desarrollo 

económico del país, pero en la actualidad este proceso tiene un desface en los tiempos de 

recepción, que perjudican a los tiempos planteados en SCM. En el estudio de mercado realizado 

por Barreno et al. (2023) plantean que:  

La importancia de un plan de importación impera en la planificación, organización y 

sistematización que conlleva el proceso de importación, además para conocer si la importación 

es viable o no en términos de rentabilidad y legalidad, considerando factores como el tipo de 

producto, el origen, el transporte, la carga, entre otros elementos (p. 72). 

Un plan de importación es decisivo, ya que permite planificar, organizar y sistematizar 

todo el proceso de SCM. Su objetivo principal se enfoca en determinar la viabilidad y 

rentabilidad de la importación, así como su legalidad. Para ello, es indispensable analizar 

factores clave como el tipo de producto, su origen, el transporte y la carga, entre otros elementos 

determinantes 

Algunas investigaciones que sustentan la importancia de los procesos de cotización en el 

ámbito de repuestos automotrices han propuesto modelos predictivos y estrategias de circuito 

cerrado que permiten anticiparse a la demanda, mejorando la planificación de compras y 

reduciendo los costos logísticos. (Taco Intriago, 2025) (Wang et al., 2025).  

El uso de herramientas como PMS (sistemas de monitoreo de procesos) y DCS (sistemas 

de control de distribución) también han sido identificados por Ren et al. (2022) como “Clave 

para mejorar la integración entre fabricantes, proveedores y concesionarios” (p. 150). 

Si se establece una correcta integración de estas fases en el ámbito logístico, podrá 

permitir a la empresa una mejora en los tiempos de entrega, así como incorporar datos reales de 
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garantías para anticipar faltantes de inventario, una cadena de suministro bien gestionada permite 

a las empresas alcanzar ventajas competitivas mediante la reducción de costos, alcanzar 

estándares de calidad hacia el servicio al cliente y una mayor flexibilidad (Basuki, 2021). 

Complementariamente se recomiendan utilizar algoritmos de clasificación como J48, con 

el método AHP (Método del Proceso Analítico Jerárquico) e incorporando la técnica Delphi, con 

la finalidad de establecer criterios de evaluación en los proveedores y así lograr identificar los 

bajos enfoques de multicriterio (Ishak et al, 2020).  

El poder generar una digitalización en la provisión de repuestos, lograría facilitar la 

manufactura del proceso de cotización, creando una dinámica de co-evolución entre fabricantes 

de equipo original (OEM) y proveedores de servicios digitales (DSP) (Chaudhuri et al., 2025).  

El uso de AM (modalidad de amplitud), permite almacenar diseños digitales en lugar de 

piezas físicas, y fabricar repuestos bajo demanda en locaciones estratégicas, reduciendo costos 

ociosos y plazos de entrega.  

Este análisis permite tener una visión clara de cómo la digitalización de repuestos 

mediante DSP y AM, podría transformar la cadena de suministro en coevolución con los 

fabricantes, convidando un marco aplicable a concesionarios automotrices que buscan optimizar 

su proceso de cotización e importación de repuestos. 

La necesidad de simplificar fases logísticas para mejorar los tiempos de entrega, así como 

incorporar datos reales de garantías para anticipar faltantes de inventario, destaca que, una 

cadena de suministro bien gestionada, permite a las empresas alcanzar ventajas competitivas 

mediante la reducción de costos, la mejora del servicio al cliente y una mayor flexibilidad, se 

puede tomar como ejemplo el proceso indicado en la figura 2.  
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Figura 2  

Supply Chain Management 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Philipp (2025) 

 

El Supply Chain Management o SMC, es el término inglés utilizado a menudo para 

referirnos a la gestión de la cadena de suministro, es decir, a la planificación, optimización y 

control de los procesos y cadenas de valor (Philipp, 2025).  

La misión del Suply Chain Management, busca que los procesos sean más efectivos para 

poder responder de manera más precisa a las necesidades de los clientes, mejorando la eficiencia 

y la efectividad de la cadena, lo que se traduce en una mayor satisfacción del cliente final y en 

una ventaja competitiva para la empresa.  Philipp (2025), menciona que este proceso “Implica la 

coordinación y el control de todas las actividades que se llevan a cabo, desde la adquisición de 

materias primas hasta la entrega del producto final al cliente” (p. 15). Este proceso tiene como 

objetivo principal coordinar a los diferente proveedores, transportistas y distribuidores, para 
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asegurar que el producto llegue a su destino final con las condiciones adecuadas; pero para que 

esta cadena se pueda dar de una forma óptima, debe tener destrezas en logística, planificación, 

negociación y comunicación.  
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METODOS Y MATERIALES 

La investigación adoptó un enfoque cualitativo con diseño metodológico de tipo 

investigación-acción, permitiendo combinar la observación directa del entorno operativo con la 

intervención estructurada para la mejora de procesos.  

El estudio se centró en la experiencia de un concesionario ubicado en Quito, tomando 

como objeto de análisis el proceso actual de cotización de repuestos en condición de 

importación. 

La siguiente tabla presenta la relación entre los objetivos específicos planteados 

en la investigación y las herramientas metodológicas aplicadas para alcanzarlos: 

Tabla 1 Objetivos Específicos y Metodología 

Objetivo Específico Herramientas 

Metodológicas Aplicadas 

Justificación de la 

Asociación 

1. Analizar el flujo actual 

del proceso de cotización 

de repuestos importados, 

identificando los tiempos 

de ciclo y fuentes de error. 

Mapeo de procesos  

Matriz SIPOC 

Cronometría y análisis de 

tiempos y movimientos 

Estas herramientas 

permiten visualizar el 

proceso completo, 

identificar las entradas, 

actividades, salidas y 

responsables (SIPOC), así 

como medir tiempos en 

cada etapa del flujo para 

detectar cuellos de botella, 

redundancias y fuentes de 

error. 

2. Diseñar una estrategia 

de mejora basada en la 

automatización de tareas 

clave e integración de 

información. 

Modelado predictivo con 

regresión lineal 

Análisis de series de 

tiempo 

ERP (hojas de cálculo del 

sistema del concesionario) 

Se utilizaron datos 

históricos del ERP para 

desarrollar modelos de 

regresión que permitan 

prever tiempos y costos. El 

análisis de series de 

tiempo ayudó a anticipar 

tendencias y planificar 

compras. Esto permitió 

fundamentar técnicamente 

el rediseño del proceso y 
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justificar la automatización 

de tareas. 

3. Evaluar el impacto de la 

estrategia implementada 

en la reducción de tiempos 

y mejora en la satisfacción 

del cliente. 

Encuestas de satisfacción 

(Net Promoter Score - 

NPS) 

Análisis de varianza 

(ANOVA) 

Comparación antes-

después de indicadores 

clave 

Las encuestas aplicadas 

permitieron medir la 

percepción del cliente 

antes y después del 

rediseño. El análisis 

ANOVA permitió 

determinar si las 

diferencias entre 

promedios antes y después 

son estadísticamente 

significativas. La 

comparación directa entre 

métricas demostró mejoras 

cuantificables. 
 

Nota: Elaborado por Défaz Vinicio  

Técnicas utilizadas: 

• Mapeo de procesos (Business Process Mapping): Enfatizó la percepción visual 

que se identificó en los pasos y el flujo de trabajo del proceso de negocio, 

reconociendo responsables, entradas y salidas. 

• Cronometría y análisis de tiempos y movimientos: Esta técnica me permitió medir 

la duración de las tareas en el proceso, con la finalidad de poder eliminar 

ineficiencias. 

• Análisis de varianza (ANOVA): Utilice este tipo de método estadístico dentro del 

programa SPSS, para comparar las métricas de cotización en dos grupos y 

determinar si existen diferencias significativas entre ellas, atribuidas a uno o más 

factores. 

• Análisis de series de tiempo para planificación de compras: Este proceso lo lleve 

a cabo con la finalidad de realizar un estudio de los datos obtenidos de forma 
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cronológica, mediante las encuestas para identificar patrones (tendencias, ciclos) 

y así pronosticar la demanda futura y optimizar las decisiones de compra. 

Las técnicas seleccionadas para el proyecto se utilizaron para respaldar la investigación y 

la digitalización estadística, con el fin de obtener datos más precisos sobre el proceso de 

cotizaciones de la muestra 

Documentos aplicados: 

• Hojas de cálculo basadas en el ERP del concesionario: Esta herramienta fue 

fundamental para gestionar y procesar los datos, ya que me permitió adaptarlos a las 

variables específicas que necesitaba para el análisis estadístico.   

• Matriz SIPOC para delimitar entradas, procesos y salidas:  La herramienta se integró en 

el análisis del proceso con el fin de identificar a los proveedores, las entradas de servicio, 

los procesos, el cumplimiento y las salidas. 

• Encuestas a cliente final: Este recurso se aplicó al cliente después de completar el 

proceso de cotización. El objetivo era identificar el margen de error en la resolución de la 

solicitud inicial, basándose en las respuestas de los casos atendidos en la muestra del 

proyecto. 

 

Los documentos aplicados en el proceso permitieron obtener los datos necesarios para 

generar los análisis estadísticos. Esta información fue clave para entender la percepción que 

tienen los clientes del proceso de cotización, identificar las variables a mejorar y optimizar los 

tiempos de resolución, todo ello en función de los objetivos del proyecto 
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RESULTADOS 

Esta sección, presentan los resultados estadísticos y las propuestas de mejora alcanzadas 

mediante el diseño de un proceso de cotización optimizado para repuestos de importación. Estos 

resultados demuestran la efectividad de la nueva metodología, que fue concebida 

específicamente para mitigar las deficiencias identificadas en el proceso anterior. 

El siguiente diagrama representa el flujo actual del proceso de cotización de repuestos en 

condición de importación. Se observan actividades manuales, uso de canales no integrados y 

tiempos acumulados por la gestión operativa del asesor. 

Figura 3  

Diagrama de flujo utilizado actualmente por el concesionario  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Tomado del manual de procesos  
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La Figura 4 presenta el diagrama de flujo diseñado, junto con sus indicadores clave de 

rendimiento. En él, se comparan los tiempos y costos del proceso de cotización actual del 

concesionario, demostrando cómo el nuevo enfoque no solo reduce el tiempo de espera para el 

cliente, sino que también mejora la eficiencia interna, optimizando la gestión de inventario y la 

comunicación con proveedores. Estos datos cuantitativos y cualitativos respaldan la efectividad 

de la propuesta. 

Figura 4  

Diagrama de flujo diseñado y propuesto 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaborado por Défaz Vinicio 
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De acuerdo con el primer objetivo específico, se analizó el flujo de cotización de 

repuestos importados. Los resultados, detallados en la Tabla 2, indican una reducción promedio 

del 35% en el tiempo de cotización. 

Tabla 2 Análisis comparativo del tiempo de cotización 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaborado por Défaz Vinicio 

 

Tal como se detalla en la Figura 4, el tiempo promedio de cotización se redujo de 48 a 31 

minutos, lo que representa una mejora del 35% tras la implementación del nuevo proceso. 
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Figura 5  

Tiempos de cotización 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaborado por Défaz Vinicio  

 

El análisis del objetivo específico dos reveló una mejora sustancial en la precisión de las 

cotizaciones. Como se detalla en la Tabla 3 y la Figura 6, la precisión promedio se incrementó de 

78% a 96%, lo que representa una optimización de 22 puntos porcentuales. Estos hallazgos 

demuestran una mejora notable en el tiempo de respuesta y la exactitud del proceso. 
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Tabla 3 Evaluación de la precisión del costo estimado vs real 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaborado por Défaz Vinicio  
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Figura 6  

Comparación costos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaborado por Défaz Vinicio  

 

El análisis del objetivo específico tres reveló una mejora significativa en la satisfacción 

del cliente, que aumentó un 18% según los datos de las encuestas (Tabla 4). Este resultado se 

complementa con un incremento del 22% en la precisión de los costos estimados, calculada al 

comparar el valor cotizado con el valor real facturado. 
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Tabla 4 Comparativo de NPS antes y después del rediseño del proceso 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaborado por Défaz Vinicio  

 

Cálculo del NPS: 

NPS Antes: % Promotores − % Detractores ≈ 30% − 20% = 10% 

NPS Después: % Promotores − % Detractores ≈ 52% − 8% = 28% 

Mejora: (28 − 10) / 100 = 18% 
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• NPS antes (10%): El puntaje inicial del NPS (Net Promoter Score), que se situaba en un 

10%, revela una situación delicada. Este resultado indica que el número de clientes 

satisfechos que recomendarían la empresa era apenas un poco mayor al de los 

consumidores insatisfechos que hablarían mal del concesionario. Este bajo porcentaje 

vendría a ser una señal clara de que había fallos importantes en la experiencia del usuario 

y que debían ser resueltos con urgencia. 

 

• NPS después (28%): El nuevo puntaje del NPS, que ahora se sitúa en un 28%, demuestra 

una mejora considerable en la percepción de los clientes. Este avance es el resultado de 

un aumento significativo en el número de promotores (del 30% al 52%) y una reducción 

notable en los detractores (del 20% al 8%). Estos datos son una prueba contundente de 

que las estrategias y acciones implementadas para optimizar la experiencia del cliente han 

sido efectivas y exitosas. 

 

• Mejora total (18%): El incremento de 18 puntos porcentuales en el NPS, pasando de 10% 

a 28%, demuestra el éxito de las estrategias aplicadas. Como se puede visualizar en la 

Figura 7, existe un aumento de esta magnitud es un resultado excelente y se traduce en 

una mayor lealtad de los clientes y una boca a boca más positivo, logrando 25 clientes 

satisfechos con el servicio. 
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Figura 7  

Valoración NPS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaborado por Défaz Vinicio  

 

Estos resultados confirman que un rediseño basado en tecnología e integración de datos 

puede generar mejoras significativas en eficiencia operativa y percepción del servicio. 

la efectividad de las soluciones planteadas y su impacto positivo en la operación diaria 

del departamento de repuestos. 

En conclusión, el análisis del NPS demuestra de manera contundente que las estrategias 

implementadas han tenido un impacto directo y positivo en la percepción y lealtad de los 

clientes. El salto de 10% a 28% es mucho más que una simple cifra; representa un cambio 
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genuino en la manera en que los clientes valoran la empresa, fortaleciendo la relación y la 

confianza con ellos. 
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CONCLUSIONES 

 

La investigación confirma que la implementación de un proceso estructurado y 

digitalizado de cotización para repuestos importados permite alcanzar mejoras sustanciales en 

tiempos de respuesta, precisión de costos y satisfacción del cliente. La automatización de tareas, 

la centralización de datos y la evaluación objetiva de proveedores se consolidan como factores 

clave para aumentar la competitividad del concesionario. 

La estructuración del proceso de cotización mediante herramientas como el mapeo de 

procesos y la matriz SIPOC permitió identificar puntos críticos y eliminar actividades 

redundantes. Esto contribuyó a minimizar errores humanos y mejorar la trazabilidad de cada 

solicitud, lo que garantiza un control más riguroso en todas las etapas del procedimiento. 

La aplicación de técnicas como el análisis de varianza (ANOVA) permitió verificar 

estadísticamente la significancia de las mejoras observadas, demostrando que los cambios 

implementados no fueron aleatorios sino resultado directo de la intervención estructurada. Esto 

fortalece la validez de los resultados y respalda la efectividad del rediseño del proceso. 
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RECOMENDACIONES 

 

Replicar el modelo en otras unidades del grupo concesionario: 

Dado el éxito obtenido en el caso de estudio, se recomienda escalar el proceso propuesto a otras 

marcas y sedes del concesionario, adaptando parámetros según las particularidades de cada 

operación. 

Incorporar herramientas predictivas de demanda: 

La integración de modelos de regresión y análisis de series de tiempo debe fortalecerse para 

prever necesidades futuras, optimizar inventarios y evitar rupturas de stock, especialmente en 

repuestos de alta rotación. 

Capacitación continua del personal técnico y administrativo: 

Es fundamental desarrollar competencias en el uso de herramientas digitales, interpretación de 

indicadores y gestión de procesos para asegurar la sostenibilidad del sistema implementado. 

Evaluar proveedores con criterios multicriterio: 

Aplicar metodologías como AHP o técnicas Delphi permitiría seleccionar proveedores más 

confiables en términos de tiempo de entrega, precio y calidad, lo que impactará directamente en 

la eficiencia del proceso. 

Monitoreo y mejora continua del proceso: 

Se recomienda establecer indicadores clave de desempeño (KPIs) y aplicar revisiones periódicas 

bajo la metodología PHVA, con el fin de mantener la efectividad del proceso de cotización y 

adaptarlo a cambios del entorno logístico. 
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ANEXOS 

Formato de Encuesta  
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Asentimiento Informado 

 

Título del Proyecto: DISEÑO DEL PROCESO DE COTIZACIÓN PARA REPUESTOS EN 

CONDICIÓN DE IMPORTACIÓN EN UN CONCESIONARIO AUTOMOTRIZ 

UBICADO EN QUITO, ECUADOR 

 

Investigador Responsable: Défaz Sandoval Vinicio  

  

Quito, ______________________de 2025 

 

Estimado(a) cliente, 

 

Mi nombre es Vinicio Défaz Sandoval y soy estudiante de la Maestría en Ingeniería Automotriz 

con Mención en Procesos y Calidad de Servicio Automotriz de la Universidad Internacional del 

Ecuador. 

 

Actualmente, estoy desarrollando mi tesis de maestría, la cual se centra en el proceso de cotización 

de repuestos en el concesionario. Para este estudio, le invito a participar en una breve encuesta de 

satisfacción. Su contribución me permitirá analizar los tiempos de gestión y las posibles variables 

negativas del proceso, con el objetivo de proponer mejoras efectivas. 

 

Su participación es completamente voluntaria y anónima. Si decide no participar, no habrá ninguna 

consecuencia o alteración en el servicio que recibe. 

 

Toda la información que proporcione será utilizada exclusivamente para mi investigación y será 

tratada con la más estricta confidencialidad. Sus datos no serán compartidos ni utilizados para 

ningún otro fin. 

 

Si acepta participar, le agradecemos que firme este documento en el espacio indicado. 

 

Agradezco de antemano su valioso tiempo y colaboración. 

 

 

 

 

……………………………………    ….......…………………………. 

Vinicio Défaz        

Investigador Responsable      Nombre y Firma de Participante 



35 
 

Programas de cotización 
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Documentos de Apoyo 
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