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INTRODUCCION

Hoy en dia, ninguna empresa puede eludir el valor agregado que trae la aplicacion de la
organizacion en procesos, que posibilita la mejora continua de una empresa, porque esta se la

concibe como un organismo sistémico vivo, capaz de innovarse permanentemente.

Atras quedaron las empresas que planificaban para ejecutar, controlar y sancionar, cuya
estructura era inflexible y gestionaba con paradigmas inamovibles. Hoy, se hace énfasis en la
flexibilidad frente al cambio, en la apertura a abandonar los viejos esquemas y adoptar una
posicidon o actitud de permanente alerta, dispuestos a contribuir con creatividad frente a
cualquier situacion o amenaza que pueda provenir desde el interior o desde su entorno. Esto
implica, sin embargo, que toda empresa centre su atencion en sus recursos humanos, en su
desarrollo personal y se preocupe basicamente de su capacitacion permanente, que constituye
la mayor inversion que puede hacer la empresa. Se debe recordar que una organizacion que

no educa a su personal camina hacia el fracaso, y que todo lo que no se evaltia se devalta.

Comercial Carlos Roldan es una empresa que tiene credibilidad y liderazgo en la linea
automotriz; en ella existe siempre la preocupacion por mejorar la calidad del servicio al
cliente; por este motivo, la presente tesis constituye un aporte para lograr mayor
productividad y competitividad en la introduccion de los vehiculos Sedan A-class, B-class y
Hatchback de Jac Motors, y a través de ellos, incrementar la importacion de repuestos de los

automoviles.
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Del andlisis de sus debilidades, se desprende la necesidad de desconcentrar ciertas
actividades del proceso gobernante, de sintetizar los procesos y procedimientos de Asesoria
General y de Comercio Exterior, en particular, para evitar que solo determinadas personas
dominen y manejen la informacion y que, en un momento determinado, la intervencion de los
directores de la empresa se tornen indispensables, porque no existe un manual de funciones

especifico, y con ello se afecte a la productividad de la empresa.

La presente investigacion constituye una respuesta a dichas falencias, presenta la
incorporacion de una instancia mas dentro del organigrama institucional: la Unidad de
Asesoria General, que en la presente tesis, se enfoca a Comercio Exterior, pues tiene el
propdsito de implementar un plan de importacion de repuestos de automoviles de la marca
Jac Motors para la empresa Comercial Carlos Roldan, Cia. Ltda., en Ecuador, para atender la
demanda interna y mejorar el servicio al cliente de la linea de automéviles, A-class, B-class y

Hatchback, producidos por la empresa Jac Motors, en China.

La competitividad impulsa a una capacitaciéon continua, mas ain frente a los cambios que
estan presentando las Leyes del Ecuador, especialmente con la nueva Constitucion aprobada
en el ano 2008. Es de advertir, entonces, que la capacitacion va mas alla del desarrollo de
destrezas y habilidades, va hacia la produccion de conocimiento. Quizd, esta es la mayor
motivacion que tiene la empresa Comercial Carlos Roldan, Cia. Ltda., en Ecuador, al conocer
la calidad y los premios que se le han otorgado a Jac Motors en China, desde su inicio y

expansion al mercado internacional por su aporte a la investigacion.

La Asesoria es un elemento clave que trabaja con la coordinaciéon de las unidades de

Contabilidad y Finanzas, Bodega, Marketing, Sistemas, Recursos Humanos, Talleres vy,
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sobre todo, importacién, por lo que se establece su vinculacion en el proyecto de
capacitacion, cuyo control del cumplimiento del cronograma gira en torno a la Asesoria.
Todo ello dentro de un liderazgo capaz de producir sinergia en el trabajo en equipo. Este serad
eficiente en la medida que hay un compromiso para mejorar las condiciones de trabajo, para
que las personas altamente motivadas entreguen su voluntad y su creatividad para la
consecucion de los objetivos de la empresa, particularmente, en la nueva unidad de Asesoria

de Comercio Exterior.
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CAPITULO I
PRESENTACION DE LAS EMPRESAS

1.1 Empresa Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

1.1.1 Presentacion de la Empresa Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

Cuenca, la capital azuaya es una ciudad que alejada del centralismo de Quito y Guayaquil, se
ha forjado con el esfuerzo y el emprendimiento de sus ciudadanos. La empresa privada
constituye una fortaleza que ha dinamizado la economia del Ecuador y de la Region Austral,
particularmente, su caracter emprendedor lo registra la historia. Entre uno de los ejemplos
que puedo mencionar es la instalacion del sistema eléctrico en nuestra ciudad en el afo de
1914, con la importacion de la planta importada de los Estados Unidos, por Roberto Crespo

Toral, marcando un hito en el desarrollo de la ciudad a inicios del siglo XX. (Tello, 1).

Cabe resaltar el pronunciamiento realizado por el Vicepresidente de la Republica del
Ecuador, Lenin Moreno, en la ultima sesion del Cabildo cuencano, (2011) al celebrarse los
191 afios de la gesta libertaria, quien en su intervencion reconoci6 que los “cuencanos saben

hacer bien todo lo que se proponen” y COMERCIAL CARLOS ROLDAN CIA. LTDA. no

es la excepcion.

Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. se constituye en una compaiia de responsabilidad
limitada en el afio 2000, en la ciudad de Cuenca, con un capital inicial de cuatrocientos
dolares de los Estados Unidos de América. Su fundador y mentalizador es Carlos Efrain
Roldan Sigilienza y sus socios, sus dos hijos: Juan Carlos y Sandra Roldan Ortiz. La empresa
nace con el objetivo de comprar, vender y realizar la consignacion de diferentes tipos y clases

de autos para atender la demanda en la ciudad de Cuenca.
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En un principio, el mercado era de caracter local y los carros que se ofertaban eran de las
marcas comerciales conocidas, tales como Chevrolet, Luv, Suzuki, que ofrecian camionetas,

jeeps y autos.

1.1.2 Reseiia historica de la empresa

Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. es una empresa que nace vinculada a la oferta del
transporte pesado en el afio 1963, en la ciudad de Cuenca. Su propietario se vincula al
negocio de su padre, cuando apenas tenia 12 afios, lo que le ha permitido contar con una
solida experiencia en el campo de trabajo; esto le ha posibilitado que la empresa amplie y
expanda su mercado, y al mismo tiempo, pueda ofrecer a sus clientes un soporte fundamental,

como es la provision de repuestos y servicios de los vehiculos que comercializa.

Con el transcurso del tiempo, su interés se ha mantenido enfocado en el transporte pesado, 1o
que le ha posibilitado asumir la dirigencia de la transportaciéon a nivel nacional, pero,
también, ha diversificado sus negocios, creando nuevas lineas vinculadas al sector
automotriz: la oferta de carros hibridos nuevos, (pensados en la familia) de la marca GMC,
camiones (nuevos y usados) de las marcas americanas y europeas, tales como Mack,

Peterbil, Kenworth, Mercedes Benz, entre otras.

En atencion a la demanda y a la apertura del mercado cuencano y nacional en el tema
automotriz, se crearon empresas complementarias: Importadora Rolortiz y Transportes
Cartiz.

En la actualidad, COMERCIAL CARLOS ROLDAN CiA. LTDA. es una empresa que se
dedica a la comercializacion de vehiculos multi-marcas, y desde el afio 2003, es la

representante exclusiva para el Ecuador de la marca internacional JAC MOTORS.
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El impulso de la empresa hacia la creacion de otras vinculantes responde a la necesidad de
ofrecer al cliente un servicio especializado y completo. Ademas, Cuenca y Ecuador
necesitaban de la presencia de una flota de transporte que garantice su gestion con una marca
que hoy en dia se expande a nivel mundial, tal como lo es JAC MOTORS, cuyos
representantes nos seleccionaron para ser distribuidores exclusivos dentro del territorio
ecuatoriano. De la presencia de vehiculos para el transporte pesado a lo ancho y largo del
territorio nacional, surge la necesidad de ofrecer un servicio de mantenimiento, para lo que se

requiere contar con los repuestos en forma oportuna y eficiente.

IMPORTADORA ROLORTIZ: Es una empresa que se inicia en 1995 y se convierte en la
organizacion que se encarga de la importacion de repuestos para todas las marcas de Tracto
camiones: Fuller, Euroricambi, Fachs, Centuriom, Fuhe, Pai, Clevite, FP Diesel, Weichali,
Fast, Top One, Wix, entre otros. Su fortaleza radica en su profundo conocimiento sobre los

repuestos de los vehiculos que oferta.

TRANSPORTES CARTIZ: Es la empresa que comienza su gestion a partir de 1994 y se
dedica al transporte de carga a nivel nacional; hoy en dia, ofrece su servicio con una renovada

flota de Tractos de la marca Jac Motors.
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Emplazamiento General de Comercial Carlos Roldan
Foto N° 1

Local Comercial Carlos Roldan Jac Motors Ecuador

Fuente: Departamento de Disefio de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Disefiador.

La fotografia expuesta anteriormente pertenece a las oficinas de JAC Motors, en la ciudad de

Quito, ubicada en la Av. 10 de Agosto y Dalmau, esquina.

1.1.3 Actividad economica de la empresa

La actividad econdmica constituye el proceso a través del cual se obtienen productos, bienes
y servicios tendientes a cubrir necesidades del ser humano, que justamente posibilita generar
riqueza dentro de una comunidad, puesto que toda empresa participa en la produccion de

bienes y servicios con el fin de obtener un beneficio econdémico.

La actividad econémica de la empresa Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. contempla tres

fases:
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1. Produccion
Consiste en armar las partes externas: cabina y carroceria e internas: aparatos

eléctricos y pequefos accesorios.

2. Distribucion
Se la realiza a través de los concesionarios de las cuatro ciudades principales: Cuenca,
Quito, Guayaquil y Manta; se dispone de una red de sub-distribuidores a nivel

nacional en Machala, Ambato, Loja y Macas.

3. Venta

Oferta sus servicios a nivel nacional.

La empresa Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. se dedica a la importacion, compra y venta
de vehiculos, cuyo proceso de ensamblaje de las partes de cabina, carroceria y piezas internas
y externas se realizan en los talleres especializados de Jac Motors; de lo que se desprende,

que la empresa estd involucrada en las fases de produccion, distribucion y venta.

Actualmente, Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. es el distribuidor exclusivo de la firma Jac
Motors en el Ecuador. Oferta camiones y vehiculos para el transporte pesado y liviano y
complementa su servicio con un completo stock de repuestos para el mantenimiento de las

unidades que operan en todo el Pais.
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1.1.4 Mision y vision
Para ampliar el mercado y alcanzar un fuerte posicionamiento es importante mantener
claridad sobre la mision y la vision del negocio, las mismas que deben ser difundidas en

todos los estamentos de la organizacion. A continuacion se transcribe textualmente la mision

y visidn que actualmente mantiene Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

MISION
Hacer que el cliente obtenga un producto que satisfaga sus necesidades tanto en precio,
tecnologia, calidad y durabilidad, logrando que el sector de la transportaciéon mejore su

productividad. (Departamento de Recursos Humanos, 8)

VISION
Obtener el reconocimiento del transporte ecuatoriano por los servicios brindados tanto en
venta como en postventa, logrando asi ser lideres en el mercado ecuatoriano. (Departamento

de Recursos Humanos, 9).

1.1.5 Organizacion institucional

Ninguna empresa puede funcionar sin contar con un organigrama que determine las funciones
y relaciones de una institucion. A continuacion, se describe el organigrama de Comercial

Carlos Roldan Cia. Ltda.
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CuadroN° 1

Organigrama de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

Fuente: Departamento de Recursos Humanos Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Recursos Humanos.
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1.1.6 Instalaciones y sucursales

El objetivo de la empresa se halla vinculado a proporcionar el mejor servicio a sus clientes
dentro del territorio nacional, por lo que Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. ha establecido
una red de concesionarios los mismos que se caracterizan por la experiencia y por poseer una
infraestructura que ofrece una amplia area de exhibicion que cumple con los requerimientos
mas exigentes.

Cuadro N° 2

Detalle de Concesionarios

Fuente: Departamento de Marketing de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.
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Se presenta a continuacion el diagrama de Fisher, que no es sino la descripcion grafica de la cadena de distribuidores y subdistribuidores de la marca

Jac Motors a nivel nacional.
GraficoN° 1

Detalle de Concesionarios por el diagrama fish
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Av. Espafia y Sevilla Junto al
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ango quhv. Los Shyris frente a Danec

Region Sierra

Distribuido Distribuido
Manta
Av. 4 de Noviembre y calle
publica S/N
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Innovauto Benjamin Cevallos Autocomercio Elvis Jimenez —
. Av 29 de Mayo
Loj
Vehicentro — Panamericana
Norte km 7
o Ambat o Maca
Subdistribuido Subdistribuido

Machal
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Fuente: Departamento de Marketing de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.
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1.2Empresa Jac Motors-China

JAC Motors es una empresa fundada en China y, actualmente, se constituye en una de las
empresas mas importantes en ese pais que se desenvuelve en el sector automotriz, y que ha
realizado una aportacion acumulada de 10°000.000 de dolares a la sociedad en los ultimos

cinco afos.

En el desarrollo de este capitulo se presentan algunas particularidades historicas de la
empresa Jac Motors y su evolucion. Cabe indicar que la informacion de la empresa Jac
Motors, ha sido obtenida de su pagina WEB oficial: http://jacsp.jac.com.cn/about-

jac/introduction.html

1.2.1 Presentacion de Jac Motors

Jac Motors es la denominacion social de la empresa china Anhui Jianghuai establecida en el

afio 1964, cuyo codigo en la Bolsa de Shanghai es el 600418.

Es la marca de mayor reconocimiento en el mundo automotriz, puesto que incursiona en la
produccion de camiones medianos y pesados MPV, SRV, turismo, chasis de autobuses,

magquinaria de ingenieria, motores cajas de engranaje y otros componentes fundamentales.

Su produccion anual ha superado las 700.000 unidades vehiculares y 500.000 motores, lo que
la ha convertido en la industria automotriz top 10 de la Republica China. Jac Motors es una
empresa que enfoca su objetivo en el control de la calidad y la mejora continua, por lo que le
han otorgado los maximos galardones: “Marca recomendada para la exportacion”, “Marca
mas competitiva en el mercado”, “Empresa de exencion de inspeccion”, “Premio nacional de

la calidad”, entre otros. Durante 17 afios consecutivos, Jac ha sido el mayor productor de
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chasis de autobuses. Ademas, ha sido la nimero 1 en las ventas de exportacion durante 10
afios seguidos. Es la empresa que tiene la tasa de mayor y répido crecimiento, lo que le ha

hecho acreedora al premio de “Mejor monovolumen del ano”.

Por considerarse un modelo de excepcional calidad, el automovil A-Class recibio el premio
de la Global Auto autorizada, Pruebas y evaluacién de la Organizacién de JD Power. El
automoévil B-Class es honrado como el "El Modal Automévil mas bello de esta década" por
la compaiiia Pininfarina en Italia. De lo que se desprende que Jac Motors ha conquistado el

mercado internacional en base a la calidad de sus productos.

En el afio 2010, Jac Motors vendié mas de 460.000 unidades, lo que le ha permitido tener un
ingreso superior a 5.2 millones de délares, siendo su nivel de exportacion de 20.000 unidades,
que corresponde al 78%. En el 2011, tenia previsto la venta de 600.00 unidades de vehiculos,
con lo que las exportaciones crecerian en un monto de 320 millones de ddlares. Solo en

octubre del afio 2010, Jac Motors habria vendido mas de un millén de unidades.

1.2.2 Reseia historica

Jac Motors es una empresa que fue fundada en el afio 1964. El primer camion que produce
aparece en 1968. Es en el afio de 1990, que produce el primer chasis para autobus; el indice
de ventas de autobuses en el afo 1995 alcanza el primer lugar en China, y el camioén ligero se

produce en el afio 1996. (http://jacsp.jac.com.cn/about-jac/history.html)

Jac Motors ingresa a la Bolsa de Valores de Shangai en el afo 2001, en tanto que en el 2002,
incursiona en la produccion de vehiculos para pasajeros con un modelo furgoneta, MPV. En

el 2003, se crea el camion pesado de GALLOP; mientras que en el 2004, se incrementa su
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produccion masiva. En el 2005, la furgoneta ocup6 el primer lugar en ventas. En junio de ese
mismo afio, se creo el centro de desarrollo e investigacion en Italia, y en el afio 2006, se

establece el centro de desarrollo e investigacion en Japon.

Se lanza al mercado el JAC SI (Jeep) y el M1 (furgoneta) en el afio 2007. Un nuevo modelo
se crea y este es el seddn en el afio 2008; en el afio 2009, se colocaron en el mercado los
diferentes tipos de sedan. Y es en este aio que Jac Motors obtiene el “Pasaporte dorado al
Mercado Internacional”. Finalmente en el afio 2010, se establece el proyecto de cooperacion

de motor con Mavistar International S.A. entre China y los Estados Unidos.

Emplazamiento general de la fabrica de JAC en China
Foto N° 2

Infraestructura Jac Motors-China

Fuente: Departamento de disefio de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Disefiador.

La fotografia anterior corresponde a una vista panoramica de la fabrica de Jac Motors en

China.
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1.2.3 Actividad economica

La compaiiia Jac Motors basa su actividad econdémica en la fabricacion, producciéon y

ensamblaje de vehiculos de pasajeros, camiones ligeros y pesados y autobuses.

La compaiiia exporta sus productos a nivel mundial, y una de sus principales objetivos es
crear una vinculacion con varios paises para expandir su marca en el mercado y destacarse en

el sector automotriz.

1.2.4 Jac Motors en el mundo

La actividad econdmica de Jac Motors gira en torno a cinco niveles: Nucleo, Centro de
desarrollo y disefio, Organizacion de desarrollo y Estudio nacional, Alianza estratégica con

las empresas del extranjero y el Departamento técnico de la unidades.
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Fuente: http://jacsp.jac.com.cn/About-J AC/Innovation.html
Elaboracion: http://jacsp.jac.com.cn/About-JAC/Innovation.html

El cuadro anterior determina los cinco niveles en los cuales la empresa Jac Motors enfoca la

investigacion y el desarrollo de sus productos a nivel mundial. A través de su asistencia, Jac

Motors inicia con un nivel de desarrollo técnico para las empresas que se relacionen

directamente con ellos. El siguiente nivel se enfoca en el desarrollo y disefio en Tokio, en el

tercer nivel se establece un alto nivel de capacitacion en su organizacion, desarrollo y
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tecnologia. En el cuarto nivel, su horizonte se fija en la creacion de alianzas estratégicas con
empresas de disefio extranjeras y, finalmente, en el quinto nivel se consolida el
Departamento técnico de las unidades, en cual se visualiza la articulacion de los niveles

anteriores, a fin de garantizar un adecuado sistema de investigacion y desarrollo.

Jac Motors esta presente en casi todo el mundo, tal como se ilustra en el siguiente cuadro, el
mismo que revela su presencia en mas de 50 paises.
Foto N° 3

Presencia de 1a marca Jac Motors en el mundo

Fuente: http://jacsp.jac.com.cn/worlwide/find-dilers.html
Elaboracion: http://jacsp.jac.com.cn/worlwide/find-dilers.html

1.2.5 Jac Motors en el Ecuador

La empresa Jac Motors, a través de sus centros de investigacion, desarrolla estrategias para
adaptar sus productos a la realidad en donde se van a desenvolver, es asi que las unidades que
se ofertan en el Ecuador estan disefiadas de acuerdo con la situacion geografica de nuestro

Pais. Esta es una de las razones por las que el producto ha tenido gran acogida en el mercado,
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donde se han colocado 2.500 unidades desde el afio 2003 hasta la presente fecha,
(Departamento de Ventas, 25) lo que evidencia el incremento de la demanda por adquirir el
producto, asi como también la solvencia de las inversiones realizadas con la importacion de

los vehiculos de la empresa Jac Motors.

El incremento de la demanda en Ecuador ha hecho posible ampliar la infraestructura a nivel
nacional para distribuir los vehiculos, y sobre todo, realizar talleres para capacitar
permanentemente al personal, que hoy en dia es considerado la clave del éxito en cualquier

empresa del siglo XXI.

1.3Relacion comercial y empresarial entre Comercial Carlos Roldan Cia.

Ltda.y Jac Motors

En parrafos anteriores se ha realizado una breve presentacion de las empresas Carlos Roldan
y Jac Motors por separado, cada una en sus diferentes ambitos de accion, sin embargo, a
continuacion se presenta el analisis de la vinculacion comercial que actualmente mantienen

las dos compaiiias.

1.3.1 Relaciones comerciales y empresariales

JAC MOTORS esta presente en América Latina, y particularmente en el Ecuador, desde el
ano 2003. Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. se convierte en su distribuidor exclusivo

desde el afio 2007.

Es importante mencionar que la importacion y comercializacion de los automdviles de la
marca Jac es una parte de la actividad econdmica de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

pues a la oferta de los vehiculos le acompaifia el servicio de post-venta, y una de las
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principales es la provision de repuestos para las unidades que distribuye, lo que permite
garantizar a nuestros clientes la confianza en la marca y, a la vez, demostrar en el medio

eficiencia y eficacia en la actividad que cumple la empresa en el Ecuador.

Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. ha establecido cuatro talleres de servicio técnico, tales
como el de mantenimiento y reposicion de piezas, en las ciudades de Cuenca, Quito,
Guayaquil y Manta. Los talleres se encuentran equipados con herramientas especializadas y
de ultima tecnologia para realizar tanto el diagnostico, asi como para ejecutar el

mantenimiento de los vehiculos que oferta.

Es por esta razon que se puede afirmar que Comercial Carlos Rolddn Cia. Ltda. ha
garantizado y garantiza el servicio de post-venta de los vehiculos de la marca Jac a nivel
nacional, y con ello proporciona seguridad y rentabilidad a sus clientes, ademads, de satisfacer

las necesidades del mercado ecuatoriano.
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CAPITULO II
PRODUCTOS DE JAC MOTORS

2.1Presentacion del catalogo de productos Jac Motors-Ecuador

Una amplia gama de componentes y servicios vinculados con el area automotriz se ofertan en

el Ecuador a través de los vehiculos de la marca Jac Motors.

A continuacion, se presenta el catadlogo de los vehiculos ofertados en el Ecuador.

Cuadro N° 4

Catalogo de los productos Jac Motors-Serie Urban

Detalle Fotos

» Jac hfc 1035 2 y 2.5 ton.

» Jac hfc 1040 3 y 3.5 ton.

> Jac hfc 1050 4.5 ton.

> Jac hfc 1063 6 ton.

Qs sowon INNNNCZESIZENGTY | drsry
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> Jac hfc 1083 7 ton.

> Jac hfc 1180 13 ton.

> Jac hfc 1134 13 ton.

GG soom [ senoiis
Fuente: Departamento de Marketing de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

En el siguiente cuadro, se podra apreciar el catidlogo de los productos Jac Motors
correspondientes a la linea semi-pesada ofertados en el Ecuador.

Cuadro N° 5

Catalogo de los productos Jac Motors-linea semi-pesada

» Jac hfc 4181 28 ton.

> Jac hfc 4253 50 ton.

Fuente: Departamento de Marketing de Comercial Carlos Roldan.
Elaboracion: Autora.

A continuacion, se presenta el cuadro donde se exponen los autos de la marca Jac Motors.
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Cuadro N° 6

Catalogo de los productos Jac Motors-autos

> Jac Hatchback.
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Fuente: Departamento de Marketing de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

Elaboracion: Autora

2.1.1 Productos y servicios de Jac Motors-Ecuador

De toda la variedad de productos que Jac Motors comercializa en el Ecuador, para el presente

estudio se ha seleccionado la linea de Autos, distribuida en tres clases: A-class y B-class, y

Hatchback por lo que es necesario partir de una breve descripcion de sus principales

componentes y caracteristicas diferenciadoras.

A-class y B-class

A-class es un tipo de auto Sedan y su version de lujo, se denomina B-class. Estos disefios se

caracterizan por ser confortables. Han sido comercializados bajo el eslogan:“only for you”
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(Gnicamente para usted). Se hicieron acreedores al premio J. D. Power, distincion dirigida a la

creacion de nuevos modelos.

La diferencia entre A-class y el Hatchback deportivo radica solo en el modelo, ya que poseen
absolutamente las mismas caracteristicas. Por su parte, el A-class y su version de lujo, B-
class, se distinguen por la elegancia. Su motor 1.3 tiene el mismo sistema vvt, dohc y el de

inyeccion bosh. La amplitud de la zaga y la seguridad de este vehiculo son similares.

El B-class es una version de lujo; pertenece a la linea aerodindmica. Es un modelo completo,
con neblineros, aros de aluminio, frenos abs (absolut brake system). Dispone de un control
de traccién, que constituye un sistema eléctrico que da estabilidad al auto en caminos

lodosos; ademas, posee un frenado absoluto de ebd.

Cuenta con un motor 1.5, que posee las mismas caracteristicas del A-class y el Hatchback

deportivo, por lo que también, es un carro que ofrece seguridad, sobre todo, confort.

Ademas de los componentes citados anteriormente en el modelo Hatchback y A-class, posee
un climatizador a mas del aire acondicionado y sus asientos son de cuero. Los modelos que se

ofertan son de color blanco, plata, vino, rojo, azul y negro.

Hatchback
Es un auto de caracter deportivo que pertenece a la linea aerodindmica. Es un modelo
completo que dispone de neblineros, aros de aluminio, frenos de disco, llantas delanteras y

tambores dispuestos en las llantas traseras, rin 14.
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El motor 1.3 cuenta con el sistema vvt (temporalizador de valvulas de variacion continua),
que posibilita la apertura y cierre de las valvulas de admision de acuerdo con el flujo del
combustible. Esto constituye una ventaja porque hay un mayor desarrollo del motor, pero un
bajo consumo de combustible. Posee un dohc (doble arbol de levas, dos vélvulas de
admision y dos de escape), 4 cilindros en linea y 16 valvulas con el sistema de inyeccién bosh
(multipunto, inyeccidn electrénica) y cumple con las normas euro IV, barra estabilizadora

delantera.

La seguridad estd garantizada por la doble barra lateral de acero indeformable y una
transversal, totalmente rigida; lo que asegura que el carro frente a un impacto, al comprimirse
la parte delantera como la trasera, quede el habitaculo del auto asegurado. Al caer el motor

del péndulo, no se introduce en la cabina del sistema electronico antirobo.

La zaga tiene mucha amplitud para llevar muy buena cantidad de equipaje. Su llanta de
emergencia va en la parte interior para mayor seguridad. Ademas, se dispone de un kit
completo de herramientas para el cambio de neumadticos, sensores de retro y un

desempafiador de vidrio posterior.

En su interior, se cuenta con vidrios y espejos eléctricos, bloqueo central, bloqueo de
ventanas para seguridad de los nifios; doble airbag, aire acondicionado, radio, CD, MP3, caja
de 5 velocidades y el retro. Tiene capacidad para 5 pasajeros; los cinturones estan dispuestos

en 5 puntos: dos adelante y tres atras.
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2.1.1.1 Descripcion general de los repuestos

El area de repuestos para el sector automotriz es muy extensa, sin embargo es preciso citar

brevemente los elementos esenciales por cada uno de los modelos.

Modelo: Auto Hfc7130a1f A-Class Full
Comprende: el motor, el tren motriz, la transmisioén, la suspension, la carroceria e

interiores.

a. Motor

Entre las piezas del motor estan: el block, el cabezote, el carter, la tapa para valvulas, los
pistones, los rines, el cigiiefial, las chapas de viela y bancada, los rines, los tanques, la
bomba de aceite, la bomba hidraulica, la distribucion cadena, los inyectores, las valvulas

canister y pbc, el volante del motor, entre otros.

b. Tren motriz

Los elementos del tren automotriz lo constituyen el plato, el disco, el embrague, la caja de
cambios, la pifioneria de cada cambio (de primera a la quinta) los ejes de distribucién a
las ruedas delanteras, los platos de escudo, la serie de rulimanes, las puntas de eje, los

aros de llantas y neumaticos.

¢. Transmision

Incluye la transmision, el motor, la caja, los ejes y las ruedas.
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d. Suspension
Estd integrada por el sistema de suspension, los platos con orquillas, la barra
estabilizadora delantera y posterior, los amortiguadores delanteros y posteriores, los ejes

coaxiales y los resortes. El tipo de suspension es la denominada Macpherson con espiral.

e. Carroceria

El cuerpo de la carroceria es un compacto del cual se desprende las puertas delanteras
izquierda y derecha, la posterior izquierda y derecha, el capot delantero y la puerta del
porta equipaje, los guardafangos delanteros de ambos lados y los posteriores, las luces

delanteras, también, de cada lado, las guias posteriores de la izquierda y de la derecha.

f. Interiores

Se consideran componentes interiores a los tapices internos del techo, al tablero de
instrumentos, a los asientos delanteros y posteriores, a la guantera, a los interiores de las
puertas delanteras y posteriores, a las cabeceras de los asientos, a los tapices que cubren

el piso como los del techo, a las molduras, a los radios y a los encendedores.

2.1.1.2 Descripcion general de servicios

Comercial Carlos Rolddn Cia. Ltda. posee una infraestructura adecuada que respalda las
diferentes operaciones de servicio de partes, de chapa pintura y de asistencia mecanica en
ruta. Ademas, dispone de servicios adicionales como el arreglo de los chasis de autorobot,
del horno de pintura especial para vehiculos pesados como camiones y automoviles

pequenos.
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El servicio que oferta estd dirigido al control, la prevencién, las reparaciones menores y
mayores de los motores, a las cajas diferenciales, al sistema eléctrico, electronico y

mecatronicos.

Los talleres de servicio especializado estdn ubicados en cada punto de distribucion a nivel
nacional. Son cinco los lugares desde donde se oferta el servicio de mantenimiento para las
unidades Jac: Cuenca, Guayaquil, Manta y en Quito, al Norte y en Sangolqui.

Con la finalidad de prestar el mejor servicio a nuestros clientes de Jac, se ha realizado un
enfoque de manera especial al proceso de postventa, para lo que se cuenta con un stock
valorado en cerca de cuatro millones de doélares americanos en repuestos, sin embargo, el
propietario de Comercial Carlos Roldan no ha escatimado esfuerzo para satisfacer las
necesidades de sus clientes, lo que se sintetiza en el eslogan de venta: “Si el cliente requiere
comprobar la existencia de cualquier repuesto del vehiculo de marca JAC, el vendedor esta
en la obligacion de trasladarle al cliente a los talleres y bodegas autorizadas para que el
cliente las visite y constate la seriedad de la marca Jac Motors”(Departamento de Marketing,
15). De esta manera, Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. busca romper el paradigma que aun
persiste en esta sociedad ante los productos chinos, y asi lograr la confianza de los

potenciales clientes.

2.2Descripcion de cartera de clientes y clientes potenciales

La cartera de clientes de la compainia Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. ha presentado un
crecimiento acelerado, pues la empresa muestra una tasa de crecimiento anual del 70% en
venta de automoviles desde el ano 2009 hasta la presente fecha. (Departamento de Ventas,
40).

Las actuales tendencias del mercado han permitido la expansion del portafolio de clientes

potenciales, entre ellos los colegios de los profesionales médicos, ingenieros civiles,
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asociaciones y gremios, quienes han sido considerados dentro de nuestra proyecciéon como
clientes potenciales. Las cooperativas de taxis y compaifiias de taxi ejecutivo son otros de los
segmentos a los cuales se ha dirigido nuestra atencion, sin descartar la presencia de los

clientes detail que nos visitan en los locales a nivel nacional.

Una de las estrategias a las que Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. recurre para dar a
conocer los productos JAC, son las ferias, eventos y participacion en la eleccion de la Reina
de Guayaquil, a quien se le ha donado un automovil A-class 0 km en la eleccion efectuada en

el afio 2011.
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CAPITULO III
REQUERIMIENTO DE REPUESTOS PARA AUTOS

3.1 Analisis del requerimiento de repuestos para autos

Los vehiculos estan conformados por una serie de componentes en su integralidad, sin
embargo, para facilitar el andlisis que se realiza en este documento, los repuestos de los autos
han sido englobados en seis grandes partes, como son motor, caja de cambios, chasis ,

accesorios interiores y exteriores, aparatos eléctricos y sistema de suspension y transmision.

3.2Repuestos con mayor rotacion en el mercado

Se denomina rotaciéon al movimiento que posee el producto dentro del mercado. De la
observacion de la dindmica comercial en el Ecuador, la empresa dispone de una lista de
repuestos que tienen mayor rotacion, y que constituyen el insumo fundamental para los
pedidos a la fabrica en China, lo que requiere de un proceso que parte desde la solicitud de

pedido hasta el ingreso a Bodega.

El andlisis de dicha némina se contemplard en el siguiente capitulo; sin embargo, a
continuacion se definen los mas importantes.
3.2.1 Motor
Es el eje de todo vehiculo, por lo que los repuestos que se vinculan a él, constituyen el
area de postventa de mayor rotacion; por este motivo, es preciso analizar varios de sus

componentes:
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3.2.1.1 Filtro de combustible A-class, B-class

Este elemento tiene rotacion alta, ya que estd determinado por el kilometraje del
vehiculo. Al respecto, el fabricante recomienda el cambio cada 3000 kilémetros,

pero, también la decision esta sujeta al manejo de la unidad vehicular.

3.1.1.2 Filtro de aire A-class, B-class

El cambio de este elemento depende de las recomendaciones del asesor de servicio
y de las condiciones de uso. El cambio de aceite se realiza luego de los 3000 km de

recorrido; se lo denomina cambio preventivo.

3.1.1.3 Mordaza de freno delantero A-class

Estas mordazas son de rotacion media y se cambian por cada 30.000 km o de

acuerdo con el uso del freno.

Los elementos del motor de alta rotacion son los filtros tanto de combustible como de aire y
de aceite. Estos son componentes del motor y se los consideran de alta rotacion dentro del
proceso de postventa. Estos cambios se realizan cada 3000 km, como la rutina del

mantenimiento de los vehiculos.

3.2.2 Caja de cambios
Es el repuesto que se cambia cada 20.000 km. Por tanto, es un componente del vehiculo
de baja rotacion. En el caso de las marcas que se comercializan estan recientemente en el

mercado y apenas han realizado su primer cambio.
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3.2.3 Chasis

La rotacion de este componente estd en relacidn con los accidentes o siniestros, los
mismos que, desafortunadamente, en nuestra ciudad y en el Pais son elevados. Los
guardachoques delantero y posterior, el parabrisas, las puertas delanteras y posteriores

como las mascarillas tienen una alta rotacidon en el mercado.

3.24  Accesorios interiores y exteriores

Se denominan accesorios a los vidrios, espejos, manijas de puertas, molduras de vidrio,
laminantes de puerta, tanto del exterior como del interior del vehiculo. La rotacion de
estos elementos estd en relaciéon con el mantenimiento, el trato y los siniestros. Estos
accesorios tienen una rotacion elevada por lo que Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. ha

realizado pedidos en varias ocasiones.

3.2.5 Aparatos eléctricos

Pertenecen a este grupo, los faros delanteros y posteriores, tableros, guias direccionales,
estribos de puertas, sensores de luz, encendedores. Estos se caracterizan por tener una

altisima rotacion.

3.2.6 Sistema de suspension y transmision

En las carreteras y el area urbana de las distintas provincias del Ecuador, se puede
evidenciar el maltrato que sufren los vehiculos no solamente de nuestra marca, lo que
determina la demanda de piezas como los amortiguadores, manzanas de ejes, barras
estabilizadoras, platos de suspension delanteros, espirales y cauchos. Estos repuestos

presentan una rotacion alta. Posiblemente, con la mejora que han tenido las carreteras del
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Pais en estos ultimos afios, es posible que el comportamiento de la demanda presente

alglin cambio para el futuro.

Si se compara la rotacion de repuestos del afio 2010 con relacion al afio 2011, existe un
incremento sustancial. Al analizar la participacion inicial en el mercado con un nimero no
representativo de unidades en el 2010 y la inusitada vertiginosa demanda de repuestos, obliga
a una proyeccion elevada, puesto que el porcentaje de ventas se ha triplicado, lo que trae
como consecuencia una progresion geométrica en la importacion de repuestos para el afio

2012.

33 Analisis de informacion historica de la demanda

Del andlisis del proceso diacronico de las ventas en un lapso relativamente corto de tiempo,
se puede observar un incremento sustancial del afio 2010 respecto al 2011. Esto estd en
relacion con el incremento en la venta de vehiculos; pues existe una relacion directamente
proporcional: a mas unidades vendidas, mayor demanda de repuestos. Sin duda las ventas

constituyen el pulso para la importacion de repuestos.

Cada vehiculo que sale al mercado, al aumentar su rodaje, prolonga su kilometraje, lo que
requiere de cambios para el mantenimiento, junto a €l, los siniestros determinados por el
riesgo al que estd sujeto el vehiculo, eleva la rotacion de los repuestos. En sintesis, el indice
de los que se necesitardn para el 2012, es de facil proyeccion, si se parte del objetivo de
Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda., que es posicionar en el mercado a 180 unidades

vehiculares.
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3.3.1 Estimacion de frecuencia para reemplazo de repuestos en los

autos

La estimacion de frecuencia para el reemplazo de repuestos en los autos Jac se constituye en
un pilar fundamental para proyectar la importacion, distribucion y venta de los repuestos en

el mercado ecuatoriano.

Por esta razon, Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda., cuando vende uno de sus autos, entrega
al cliente un manual que explica claramente la frecuencia con la cual recomienda reemplazar
algunos repuestos para mantener el vehiculo en 6ptimas condiciones y, de esta manera,
garantizar a nuestros clientes la calidad y durabilidad de los vehiculos de la marca Jac

Motors.

El siguiente cuadro indica claramente las recomendaciones realizadas para las actividades de

mantenimiento mas frecuentes de acuerdo con el kilometraje del vehiculo, donde:

R: Significa que se recomienda remplazar o cambiar.
I: Quiere decir que se recomienda efectuar una inspeccion y, de ser necesario, realizar
una correccion o remplazo, segin sea el requerimiento.

L: Recomienda lubricacion.
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Cuadro N° 7

Frecuencia de remplazo de repuestos en los autos

p— e

R: REALIZAR LA ACTIVIDAD DESCRITA, REEMPLAZO O CAMBIO.
I: INSPECCION CORRECION O REEMPLAZO (S| ES NECESARIO).
L: LUBRIGUE.
Acividad de mantenimiento (x: . | 5[ 20] 15[ 20] 25] o[ [ o s so[ ss so] es] 7o] 7] @o] as] so] ss] 1oc|
Aceite y filtro motor R
Filtro de combustible
Filtro de Aire
Aceite caja de cambios T/M
Aceite y filtro de caja de cambios T/A
Aceite caja de transferencia I I
Bujias motor 2.4L
Bujias motor 3.5L
Cable de bujias I
Bateria (Nivel electrolito y densidad) I 1 I I I I I I I I
Mancha minima motor y acelaracion I 1 I I I I | I I I
Limpieza inyectores- ultrasonido-motores gasolina R
Revision presion de inyeccidn-motores diesel R
Bomba de inyeccién-motores diesel
Discos y pastillas de freno
Tambores y zapatas de freno
Niveles de fluide ( frenos, embrage, refriferante, direccidn)
Fugas de fluidos I
Liguido refrigerante
Liquido de frenos
Liquido de direccion hidraulica LI L L
Correa de acccesorios
Correa de distribucion R
Sistema de escape 1 1 I 1 I L 1 I 1 I
Llantas neumaticos L
Sistema de direccian { firmeza, dafios, ruidos) I I
Alineacidn R R
Rotacién y balanceo R
Arbol de transmisidn y crucetas L
Rodamientos de rueda (cubos) E
Sistema de suspensidn | revision /ajuste) I 1 I I I I I I I I
Turbocomprensor | revision)- motores diesel 1 1 I 1 I I 1 I I I

Fuente: Area de Postventa de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Jefe de taller.
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Este cuadro representa una base fundamental para realizar el seguimiento al mantenimiento
de los vehiculos Jac, por lo que es importante indicar que los vendedores mantienen el
registro de la informacion en el sistema integrado de la empresa, para recordar a nuestros
clientes que Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. esta pendiente de atender sus requerimientos

y se encuentra precautelando su seguridad y bienestar.
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3.3.2  Analisis de la estimacion y previsibles requerimientos futuros

Con el objetivo de realizar una estimacion sobre los previsibles requerimientos futuros para la
ejecucion de la importacion para los repuestos de los autos marca JAC, se ha considerado una
estimacion en base al historial de ventas, el historial del crecimiento y comportamiento de la
demanda y ademds se han tomando en consideracion las metas y objetivos de venta de las

metas empresariales de Comercial Roldan.

Este andlisis se encuentra mayormente detallado en el siguiente capitulo, sin embargo, cabe
indicar que a mas de las consideraciones mencionadas anteriormente, para las estimaciones se
ha tomado un cuenta un margen de seguridad inicialmente del 10% para realizar las

importaciones.
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CAPITULO IV
COMERCIO EXTERIOR
4.1 Proceso de comercio exterior

Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. tiene 40 afios de experiencia en lo que respecta a
importacion del area automotriz y, desde el afio 2010 importa los automoéviles Sedan de la
marca Jac Motors para distribuirlos en el Ecuador. Este apartado pretender reflejar la
experiencia de Comercial Roldan en el area de comercio exterior, asi como también realizar

un planteamiento de compras de repuestos para el periodo 2012-2014.

4.1.1 Descripcion del proceso de comercio exterior de comercial

Carlos Roldan Cia. Ltda.

El Representante Nacional de Ventas conjuntamente con el Representante de Importaciones
coordinan el trabajo previo para presentar al Gerente General de Comercial Carlos Roldan
Cia. Ltda. el requerimiento de los productos que se deben importar, basandose en el anélisis

del stock de los vehiculos y de sus correspondientes repuestos.

Con la aprobacion del Gerente General sobre la nomina y cantidad establecida para la
importacion de vehiculos y/o repuestos, se procede a entregar al Representante de

Importaciones para que inicie los tradmites correspondientes.

La orden de importacién es confirmada mediante una transferencia bancaria con el pago del
30% del total, y el saldo se cancela el momento del embarque de la mercaderia,

responsabilidad que radica en el Representante de Importaciones, quien luego, selecciona la
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mejor alternativa entre las distintas cotizaciones para determinar la naviera mas conveniente,

mientras tanto las unidades solicitadas se producen en China.

Varios son los documentos que se deben tener en cuenta para el embarque de la mercancia.

Entre ellos, estan:

a) Nota de pedido
Es el documento en el que se describen los productos que se importaran con sus

caracteristicas técnicas, cantidades, precios, partida arancelaria, entre otros.

b) Poliza de seguro

Es el documento que establece un acuerdo entre las partes: el asegurador, quien se
compromete a resarcir de un dafio o a cancelar una determinada suma de dinero a la otra
parte (contratante o tomador) después de comprobarse que la eventualidad que consta en
el contrato; esto a cambio de la prima (valor establecido) que el asegurado debe cancelar

en los plazos establecidos ( Wikipedia, p 1,3,5).

En nuestro caso, el tomador o contratante es Comercial Carlos Roldan y el asegurador, la
Naviera, que se compromete a cubrir la eventualidad prevista en el contrato; la misma que
afronta el perjuicio econdmico en caso de que algin siniestro se produzca. El contrato de
seguro entre las partes es consensual; ambas tienen derechos y obligaciones reciprocas;
estas comienzan desde que se celebra el convenio, es decir, antes de que se emita la

“poliza” correspondiente.
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La poliza es un documento que respalda cubrir el riesgo de pérdida o dafio, el mismo que
se transfiere al asegurador, quien se compromete a efectuar una indemnizacion total o

parcial.

¢) Licencias previas de importacion
La importacion de vehiculos requiere cumplir con las disposiciones del Ministerio de
Industrias y Productividad (MIPRO), seglin la cual la empresa debe registrarse y contar

con el respectivo Certificado INEN.

Una vez que se ha recibido la confirmacion del Proveedor de que el pedido esta listo, el
Representante de Importaciones coordina su desembarque, para lo que solicita a la
Naviera la confirmacién del nimero de booking, (reserva del contenedor), fecha de salida
y de llegada tentativa de la mercaderia. Luego de que ésta ha sido embarcada, la naviera y
el proveedor enviardn una copia del BL (documento de transporte) original, con lo que se

confirma dicho embarque.

La naviera debe notificar al importador la llegada del buque 48 horas antes de su arribo
mediante el aviso de llegada. Al mismo tiempo, este debe preparar toda la
documentacién original requerida para el proceso de desembarque: factura comercial,
packing list, certificado INEN, registro MIPRO, poéliza de seguro, BL original y cartas

compromiso para la nacionalizacion de la mercaderia a través del agente de aduanas.

Una vez que la mercaderia llega al puerto, el Agente de Aduanas se encargara de digitar
la informacién en el sistema de aduanas para la respectiva liquidacion y cancelacion de

impuestos, para proceder a movilizar la mercaderia, cuyo destino es la ciudad de Cuenca.
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4.2 Analisis de informacion historica de las importaciones de Jac Motors

para el mercado ecuatoriano

La marca Jac Motors esta presente en el Ecuador desde el afio 2003 y, desde el afio 2010, se
han introducido al mercado los autos Sedan, tal como se refleja en el siguiente cuadro.

Grafico N° 2

Importacion de Vehiculos Jac Motors

Fuente: Departamento de Importacion, 2009-2011, de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Jefe de Importacion.

Del cuadro se puede desprender el auge inusitado que tiene el Sedan A-class, en apenas tres
afnos (2009-2011) respecto a los otros vehiculos Hatchback y el B-class. Desde el inicio del
afno 2009, el carro que entra al mercado en mayor proporcion es el Sedan A-class frente a la
ausencia de ventas del Sedan B-class en el afo 2009. Sin embargo, este ultimo supera al
Sedan A-class y Hatchback en el ano 2010. Es el afio 2011, en el que el mayor indice de
ventas corresponde al Sedan A-class, que comienza a posesionarse en el mercado, a pesar de

SCr una nucva marca.
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A continuacidn se presenta un grafico que refleja la importacion total de los vehiculos Jac
para el mercado ecuatoriano.

Grafico N° 3

Importacion de Total Vehiculos JAC

Fuente: Departamento de Importacion, 2009-2011, de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Jefe de Importacion.

El posicionamiento en el mercado del Sedan A-class estd en relacion directa con la
importacion de sus unidades; si este es el vehiculo de mayor acogida, es este el producto que
lidera en la importacion. El Hatchback A-class y Sedan B-class mantienen un mismo punto
de equilibrio, asi también en las importaciones.

Para la realizacion de la importacion de los vehiculos de la marca Jac Motors, se han
considerado varios aspectos, entre ellos es importante indicar que su importacion esta regida
por tres instituciones publicas. La primera es el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion
(INEN), que verifica la calidad de los productos que ingresan al pais, el segundo es el Comité
de Comercio Exterior (COMEXI) que otorgan los cupos de importacion, en funcion de las
importaciones del ano anterior, y finalmente el Ministerio de Industrias y Productividad

(MIPRO), que es el encargado de emitir las correspondientes licencias de importacion.
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4.3Pronostico de importaciones de autos Jac Motor para Ecuador

Es importante indicar que Comercial Carlos Roldén, a través de su departamento de
Comercio Exterior, ha establecido su planificacion de importacién de los autos marca Jac
desde el afio 2012 al afio 2014; pues, actualmente, las politicas del Gobierno de turno, no
permiten expandir el horizonte de planificacion a largo plazo, ya que se estan registrando
variaciones en las politicas y reglamentaciones que rigen el comercio exterior de nuestro pais,
situaciones que sin duda afectan directamente a las importaciones de vehiculos que se
pretendan ejecutar, asi como también, a la planificacion de importacion de los respectivos

repuestos.

El Departamento de Importacion o Comercio Exterior de Comercial Carlos Roldén Cia. Ltda.
ha establecido un prondstico de compras de vehiculos de la marca Jac para ser distribuidos a
nivel nacional en el afio 2012, cuyos datos se establecen en el siguiente cuadro, el mismo que
ha sido elaborado por los departamentos de Importacion y Ventas de Comercial Carlos

Roldan Cia. Ltda.
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Cuadro N° 8

Pronostico de importacion de vehiculos para el afio 2012

MODELG.  [nv.ini 2012| TRANSITO | ENE | FEB|MAR| ABR|INV.INI |JUN | JUL |AGO | SEP |OCT [NOV |DIC | TOTAL
A-CLASS 8 w|10]|10]10] 10 |[10]|10]|10[10]10] 10|10
B-CLASS f 8 Ialoelalol 3 |o]3a|lol3]le]3]o
HATCHBACK 3 5 5 5 5 5 5
B-.CLASS SUN ROOF 0 ' = 2 | 2 2 | 2| 2

Fuente: Departamento de Importacion y Ventas, 2011-2012, de Comercial Carlos Roldan
Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento Importacion y Ventas.

En el cuadro anterior se puede observar el pedido de vehiculos realizado para el afio 2012, el
mismo que asciende a 180 autos Sedan que seran introducidos en el mercado nacional; sin
embargo, cabe indicar que la empresa no pudo ejecutar su planificacion de importacién de
vehiculos como estaba prevista inicialmente, segiin lo correspondiente a la respuesta de la
demanda del mercado, debido a las tultimas restricciones establecidas por el Gobierno
Ecuatoriano, que regula las importaciones a través del MIPRO, organismo que revisa las
licencias de importacién. Por esta razén, Comercial Carlos Rolddn se vio obligado a

modificar su plan de compras de vehiculos marca de 3000 a 180 unidades.

En afos anteriores, se han importado el Hatchback, A-class y B-class; sin embargo, en
respuesta a la aceptacion del mercado, la empresa Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. ha
decidido importar para el afio 2012 el auto B-class con sun roof, siendo este un modelo que

varia en un solo detalle, pues lleva un vidrio descapotable en la mitad del techo superior, por
lo que este vehiculo es considerado en los cuadros de analisis correspondientes a la
proyeccion de compra de la adquisicion de vehiculos marca Jac Motors para el mercado

ecuatoriano.
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La importacion de repuestos esta directamente vinculada a la meta establecida respecto a la
compra de vehiculos; de ahi que es fundamental partir de la proyeccion que la empresa se ha
impuesto para los afios 2013 y 2014.

Cuadro N° 9

Pronostico de importacion de vehiculos para el afio 2013

Fuente: Departamento de Importacion y Ventas, 2011-2012, de Comercial Carlos Roldan
Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento Importacion y Ventas.

Los vehiculos, que son motivo de andlisis en la investigacion tienen un sustancial incremento,
respecto al 2012, ya que se incrementa en 36 autos Sedan en total. Esto se explica porque el
mercado se inclina a la adquisicion de las unidades A-class, B-class y Hachtback.

Cuadro N° 10

Pronéstico de importacion de vehiculos para el afio 2014

Fuente: Departamento de Importacion y Ventas, 2011-2012, de Comercial Carlos Roldan
Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento Importacion y Ventas.

La proyeccion respecto a la importacion de vehiculos para el afio 2014, en comparacion con
la proyectada para el afio 2012, es del 66.67% ya que en total se incrementa en 90 autos

Sedan de la marca Jac Motors.
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Para el afio 2014, con respecto al afio 2012, de acuerdo con la planificacion de compras de
vehiculos se registra un incremento del 50% para la importacion del Hatchback y del B-
class, mientras que para el A-class se calcula un incremento del 76.92% y para el B-class sun

roof, para el afio 2014, tiene un incremento del 66.67%.

Los vehiculos importados se encuentran clasificados en las siguientes partidas arancelarias,
conforme al cilindraje de cada uno, tal como se indica a continuacion:

Cuadro N° 11

Partidas arancelarias de los automoviles

Fuente: http:/sicel.aduana.gov.ec/ied/arancel/index.jsp
Elaboracion: La Autora.

4.3.1.1 Aspectos considerados para el prondstico de importacion de
autos

El andlisis del pronostico de importacion de vehiculos Jac estd determinado por varios
factores que a continuacion se detallan: Comportamiento y tendencias de mercado, politicas

gubernamentales e impuestos.
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a) Comportamiento y tendencias del mercado
El mercado ecuatoriano sufre transformaciones constantes debido a las influencias
externas e internas. A través de la tecnologia, especialmente el internet, los clientes
conocen, de forma inmediata, las tendencias a nivel internacional de lo que acontece
en Europa, EEUU y Asia. Esto explica que la tendencia asidtica es conocida ya en
Ecuador, entre uno de los ejemplos que se pueden mencionar. Otro factor es el
precio, el producto que se comercializa en la Empresa tiene un precio razonable frente
a las marcas que ya estdn mas tiempo en el mercado nacional, tales como Hyundai,
Kia y Chevrolet, puesto que las unidades estdndar estan casi por el mismo precio de

nuestras unidades full equipo.

b) Politicas gubernamentales

Para el afio 2011, el Gobierno emitié una restriccion en las importaciones, como es el
caso de las licencias de importacion para, de alguna manera, aplacar el desfase en la
balanza comercial del Ecuador, con lo que se consiguié disminuir las importaciones al
Ecuador y esto definitivamente afectd particularmente a la empresa, por cuanto al tratarse

de una marca nueva, se nos redujo un 20% a las importaciones de este producto.

¢) Impuestos
Para el afio 2012, el Gobierno aument6 el impuesto a la salida de capitales o divisas,
ya que los grabd en un 3% mas al 2% que ya existia; esto afectara en la medida que
los compradores se vean presionados frente a los precios elevados de los vehiculos de

todas las marcas.
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Otro impuesto que el Gobierno ha establecido es el llamado impuesto verde o
impuesto ecoldgico. Este se halla en relacion con el tipo de auto que el consumidor

adquiera.

Se espera que quien compre unidades o vehiculos con motores de méas de 1500 cc
pague mas porque el motor es de un modelo que provoca mayor contaminacion;
aspecto que junto a otros incidirdn en el cliente sobre su decision de adquirir o no un

vehiculo.

El plan de compras esta sujeto al analisis de dichos factores, de lo que se infiere la proyeccion

de las ventas mensuales, trimestrales, semestrales y la proyeccion anual.

Para realizar el prondstico de compras se parte del estudio del plan ejecutado el afio anterior,
el mismo que permite proyectar el comportamiento que presente en un futuro cercano.
Posteriormente, se comparan los resultados obtenidos el afio anterior con los datos
proyectados, y se evaliian los resultados en funcién de los objetivos propuestos. Ademas, es
importante considerar el respectivo porcentaje de incremento que proviene del andlisis y

tendencias de mercado del afio anterior.

4.4Resumen de ventas de repuestos 2010-2011

En los siguientes cuadros, se podra apreciar un resumen de las ventas de aquellos repuestos
de mayor rotacion en el mercado ecuatoriano para autos de la marca Jac, de acuerdo con los
registros mantenidos en Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

En el siguiente cuadro, se exponen las ventas de repuestos para motor del afio 2010 y el 2011,

las mismas que suman 475 repuestos en total.
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Cuadro N° 12

Venta de repuestos de motor 2010-2011

REP-0000001 |FILTAO DE ACEITE B-CLASS 5,03 228| 1151,87
REP-0000002 |FILTRO DE AIRE A-CLASS 92 77| 7084
REP-0000003 |FILTRO DE COMBUSTIBLE A-CLASS JAC 14,58 76| 1108,08
REP-0000004 |FILTRO DE COMBUSTIBLE B-CLASS JAC 426 3| 153,36
REP-D000005 |FILTRO DE AIRE B-CLASS JAC 1073 31| 332,63
REP-0000006 |BLUIAS NGK B-CLASS 5439 12| 65,88
REP-0000007 |BUJIA A-CLASS 9,09 gl 72,72
REP-0000008 |CABLE DE BLLIA #1 11.31 2| 22,62
REP-0000009 |CABLE DE BUJIA #3 ACLASS 1131 2| 22,62
REP-0000010 |EMPADUE DEL CABEZOTE A-CLASS 1361 2| 2722

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Ventas.
Asi mismo, en el siguiente cuadro, se exponen las ventas de llantas del afio 2010 y el 2011,

las mismas que suman 5 en total.

Cuadro N° 13
Venta de llantas 2010-2011

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Ventas.

En el siguiente cuadro, se puede observar la venta de accesorios realizada por la Empresa en

el afio 2010 y 2011, las mismas que suman 4.

Cuadro N° 14
Venta de accesorios 2010-2011

KIT COMPLETO MECANISMO ELEVA VIDRIO DE PUERTA [ZOUIERDA A-CLASS ca7s | 4

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Ventas.
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En el siguiente cuadro, se indica la venta de aparatos eléctricos registrada para el afio 2010 -

2011, los mismos que suman una cantidad de 32.

Cuadro N° 15

Venta de aparatos eléctricos 2010-2011

REP-0000042 |DIRECCIONAL LATERAL GUARDAFANGD ARMADA A-CLASS 885 88,5
REP-0000043 |FARD DELANTERD DERECHOD HFC7130 125,36 1133,64
REP-0000044 |FARD DELANTERD [ZOUIERDO A-LLASS 131.55 923,65

REP-0000045 |RELAY SEGURD PUERTAS A-CLASS
REP-D000046 |FARO DELANTERD DERECHO B-CLASS

L N T =]

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Ventas.

El cuadro siguiente resume la venta de repuestos del sistema de enfriamiento realizada para

el ano 2010 y 2011, las mismas que suman 2.

Cuadro N° 16

Venta de sistema de enfriamiento 2010- 2011

REP-0000054 |RADIADOR CON DESFOGUE [ZOUIERDD A-CLASS 1573 | 2| 314m

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Ventas.

A continuacion, se presenta el cuadro correspondiente a la venta de repuestos para chasis

durante los afios 2010 y 2011, los mismos que suman la cantidad de 26.

Cuadro N° 17

Venta de chasis 2010-2011

REP-0000047 |GUARDACHORUE DELANTERD ACLASS 131,02 11} 1441,22
REP-0000048 |AMORTIGUADOR DELANTERD CON ESPIRAL DERECHO A-CLASS 91,39 8| 731,04
REP-0000049 |AMORTIGUADOR DELANTERD CON ESPIRAL IZOUIERDO. 91,38 3| 274,14
REP-0000050 |AMDRTIGUADOR C/ESPIRAL DELANTERD IZQUIERDO B-CLASS 89,89 2| 179,78
REP-D000051 |MESA DE DIRECCION DELANTERA DERECHA 6340 2| 126,8

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Ventas.
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El siguiente cuadro es un resumen de la venta de accesorios exteriores realizados en el afio

2010y 2011, que en total suman 120 unidades.

Cuadro N° 18

Venta de accesorios exteriores 2010-2011

ACCESORIO EXTERIOR . )
DESCRIPCION CANTIDAD
REP-0000012 |GUARDAFANGO ZQUIERDO DELANTERD A-CLASS 118,38 3| 1065,42
REP-0000013 |GUARDAFANGO DERECHO DELANTERD &-CLASS 113,30 8 9064
REP-0000014 |MANLA EXTERIOR DE PUERTA POSTERIOR [ZQUIERDA A-CLASS 19.20 8 153.6
REP-0000015 |ESPEJO RETROVISOR ZOUIERDO NEGRO ACLASS 7796 7| 545,02
REP-0000016 |MANUA INTERIOR DE LA PUERTA DELANTERA DERECHA ACLASS 6,94 7|l 4858
REP-0000017 |MANLA ABREFUERTA INTERIOR POSTERIOR DERECHA A-CLASS 648 7 45,36
REP-0000018 |MANLA ABREPUERTA INTERIOR POSTERIOR IZ0UIERDA A-CLASS 6.48 B 38,88
REP-0000019 |GUARDACHOQUE POSTERIOR A-CLASS 13223 5| 661,15
REP-0000020 |MANLIA INTERIOR DE LA PUERTA DELANTERA IZOUIERDA A-CLASS 875 5 43,75
REP-0000021 |CAUCHO INTERIOR DE PUERTA DELANTERS IZOUIERDA ACLASS 3483 5| 174,15
REP-0000022 |MOLDURA LAME VIDRIO DE PUERTA DELANTERA IZQUIERDA A-CLASS 16,30 4 65,2
REP-0000023 |VIDRIO DE PUERTA [Z0UIERDA DELAMTERA A-CLASS 239 4 95,6
REP-0000024 |LIMITANTE ¥ RETROCESO DE PUERTA [ZQUIERDA A-CLASS 11,20 4 44.8
REP-0000025 |FARABRISAS DELANTERD 4A-CLASS 119,95 4 479,8
REP-0000026 |EMBLEMA ESTRELLA JAC B-CLASS 14,34 4 57,36
REP-0000027 |4R0 RIN14 A-CLASS 230 3l 690
REP-0000028 |ESPEJO RETROVISOR [ZQUIERDO B-CLASS HFCT1508 96,32 3| 288,96
REP-0000029 |ESPEJO RETROVISOR DERECHDO B-CLASS HFCT150B 96,32 3| 288,96
REP-0000030 |CAUCHO DE PARABRISAS DELANTERQ A-CLASS 11,10 3l 333
REP-0000031 |TABLERD DE INSTRUMEMNTO DEL B-CLASS 148,06 3| 444,18
REP-0000032 |GUARDACHOGQUE DELANTERO ARMADO B-CLASS 22478 2| 449,56
REP-0000033 |SOPORTE METALICO DEL GUARDACHOQUE POSTERIOR A-CLASS 124,04 2| 248,08
REP-0000034 |CAPOT HFC7130 336,46 2| 672,92
REP-0000035 |PUERTA DELANTERA ZQUIERDA B-CLASS 468,98 2l 937.96
REP-0000036 |SOPORTE PLASTICO DEL GUARCHOGUE DELANTERO LH PEQUERID A-CLASS 7.09 2| 1a1s
REP-0000037 |BICEL DE PLASTICO DERECHD DEL HALDGEMO A-CLASS 6,75 2 13,5
REP-0000038 |FUERTA IZQUIERDA POSTERIOR B-CLASS 171.25 2 342,5
REP-0000039 |BICEL DE PLASTICO |I2QUIERDO DEL HALOGEND A-CLASS B.75 2 13,5
REP-0000040 |ESPOM.JA INFERIOR DE GUARDACHDQUE DELAMTERD B-CLASS 16,46 2 32,92
'  TOTAL 120 8895,59)

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Ventas.

El cuadro descrito a continuacion, revela la venta del diferencial posterior realizado en el afio

2010 y 2011, los mismos que llegan a un nimero de 4.
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Cuadro N° 19

Venta del diferencial posterior 2010-2011

REP-0000052 |MANZANA POSTERIOR B-CLASS
REP-0000053 |MANZANA POSTERIOR B-CLASS

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Ventas.

Finalmente, el cuadro siguiente, resume la venta del tren delantero realizado en el afio 2010 y
2011, que corresponde a 15 unidades.

Cuadro N° 20

Venta de tren delantero 2010-2011

| 882,91

REP-0000055 |EJE DELANTERD PUNTA DE EJE Y TRICE ACLASS 25,13
REP-0000056 |EJE DELANTERO CON PUNTAY TRICETA IZQUIERDD ACLASS 121,21 434,84

REP-0000057 __ DELANTERA B-CLASS | LLC T

R

439,88

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Ventas.

Como se puede observar, en los cuadros anteriores, la venta de repuestos para los autos Sedan
de la marca Jac Motors no es muy representativa en cuanto a cantidades de venta, sin
embargo, cabe destacar que la venta de repuestos para el afio 2010 y 2011 fue de USD

21.233,13

44.1.1 Planteamiento de un pronostico de importacion de repuestos

El siguiente cuadro describe el prondstico de importacion para el motor.
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Cuadro N° 21

Prondstico de ventas de repuestos para motor 2012, 2013 y 2014

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

A continuacion, se detalla el prondstico de importacion para llantas.

Cuadro N° 22

Pronostico de importacion de repuestos para llantas 2012, 2013 y 2014

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

El siguiente cuadro indica el prondstico de importacién para accesorios internos y la parte

eléctrica.

Cuadro N° 23

Prondstico de ventas de repuestos para aparatos eléctricos 2012, 2013 y 2014

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

El cuadro siguiente indica el pronostico de importacion para el sistema de enfriamiento.
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Cuadro N° 24

Prondstico de ventas de repuestos para el sistema de enfriamiento 2012, 2013 y 2014

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

A continuacion, se presenta el cuadro que describe el prondstico de importacion para el

chasis.

Cuadro N° 25

Prondstico de ventas de repuestos para chasis 2012, 2013 y 2014

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

El siguiente cuadro indica el prondstico de importacion para accesorios de exteriores.

Cuadro N° 26

Prondstico de ventas de repuestos para accesorios de exteriores 2012, 2013 y 2014

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

El cuadro que se presenta a continuacion detalla el prondstico de importaciéon para el

diferencial posterior.
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Cuadro N° 27

Pronostico de ventas de repuestos para diferencial posterior 2012, 2013 y 2014

DIFERENCIAL POSTERIOR

1|REP-0000052 [MANZANA POSTERIOR B-CLASS
Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

Finalmente, el siguiente cuadro indica el pronodstico de importacion para el tren delantero.

Cuadro N° 28

Pronéstico de ventas de repuestos para tren delantero 2012, 2013 y 2014

TREN DELANTERO VENTAS PRONOSTICO

1|REP-D000052 |EJE DELANTERO PUNTA DE EJE Y TRICETA DERECHO A-CLASS 1] 7 8 10| 11,9
Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

4.4.1.2 Metodologia aplicada para realizar el prondstico de ventas

Como se ha explicado anteriormente, los vehiculos de la marca Jac Motors: A-class, B-class
y Hatchback, se comercializan desde hace poco tiempo, por lo que la importacion de
repuestos, también, es una actividad nueva, en la que la empresa necesariamente se involucra
para mantener a los clientes satisfechos con la marca Jac Motors; ademas, para incrementar

se pretende alcanzar el crecimiento de dicha marca en el mercado ecuatoriano.

Debido a la corta experiencia con la importacion de los nuevos modelos de los vehiculos de
la linea Sedan de Jac Motors, en lo que se refiere a la proyeccion de repuestos, no es posible
basarse en las ventas historicas, puesto que el pronostico no reflejaria resultados acertados ni
confiables; por tal motivo, se ha aplicado la férmula de tendencia con el método de los

minimos cuadrados, la misma que se explica a continuacion.
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La férmula de tendencia por el método de los minimos cuadrados se aplica en el calculo del

tren delantero:

Cuadro N° 29

Formula de Tendencia del Método de los Minimos Cuadrados

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Jefe del Departamento de Ventas.

Para hallar la ecuacion de tendencia por el método de los minimos cuadrados, se completa la
siguiente tabla, codificando la numeracion de los afios 2010 con el numero 1; 2011 con el
nimero 2 y asi sucesivamente para facilitar los célculos. A continuacidon se presenta el
ejemplo:

Cuadro N° 30

Ejemplo de prondstico de ventas del tren delantero 2011

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

La tabla completa se presenta a continuacion para ejemplificar los célculos.

Cuadro N° 31

Ejemplo de venta de tren delantero 2011

Fuente: Departamento de Ventas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.
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En la tabla anterior se disponen 5 columnas.

¢ En la primera columna, se describe los periodos o afios de proyeccion, incluyendo las

ventas historicas de los afios 2010, 2011.

e En la segunda columna, se identifica con X, al numero que se contempla en el
pronostico. En el ejemplo, al afio 2010, le corresponde numero 1 y al afio 2013, el

namero 4.

¢ En el cuadro del ejemplo se puede apreciar la proyeccion para los afos 2012, 2013 y
2014 que, para el siguiente ejemplo, se consideran los valores de los afos 2012 y

2013 con la finalidad de demostrar la proyeccion para el afio 2014.

e Lacolumna Y representa las ventas en unidades realizadas en cada afio.

e La columna XY es el resultado del producto de las ventas (X) por los afios (Y). Para

el ejemplo, el total suma 78 unidades.

¢ Finalmente, la columna X2 representa el valor de la columna X (afios) elevada al

cuadrado. Para el caso descrito en el ejemplo, el resultado total es de 30.

Reemplazando los valores en las férmulas, se obtiene los valores de a0 y al; estos valores
obtenidos se suman y se multiplican por el nimero de cada afio, que se va a pronosticar; por
ejemplo, al afio 2010, le corresponde el 1; al 2011, el 2; al 2012, el 3; al afio 2013, el 4 y al

2014, que seria el ultimo afio del pronostico, el 5.

A partir de aqui se aplica la siguiente formula: ; X constituye el afio que se

desea pronosticar.

La respuesta obtenida en Y constituye el prondstico de venta para el afio 2014 en este
ejemplo. De la aplicacion de la férmula descrita, se obtiene el prondstico de ventas para los

afios 2012, 2013 y 2014.
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No se ha ampliado el tiempo de proyeccion debido a que el pais atraviesa diversos cambios,
que obligan a la empresa a tener cautela en las decisiones de importacion para la Empresa, en

la espera de las disposiciones que se estan introduciendo en las politicas de importacion.

4.4.1.3 Ejemplo de importacion de repuestos realizada por la empresa

Como ya se ha indicado anteriormente, Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. unicamente ha
realizado dos importaciones de repuestos para los autos de la marca Jac, por lo que a

continuacion se presenta un breve ejemplo del costeo de importacion realizada.

Cuadro N° 32

Costeo de Importacion

Fuente: Departamento de Importacion de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

A manera de ejemplo, a continuacion se detallan los pasos realizados para la obtencion del

costeo de importacion de algunos repuestos para autos de la marca Jac Motors.

a. La cantidad se refiere al volumen de repuestos importados.

b. EI FOB indica el precio de los repuestos en China, colocados en el barco.

c. El total se obtiene de la multiplicacion entre la cantidad y el precio FOB.

d. El porcentaje de gasto se obtiene del anexo referente al listado de importacion de

repuestos.
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e. El costo se obtiene del resultado de la multiplicacion del porcentaje de gasto por el
valor FOB.

f. El costo total se obtiene de la multiplicacion del costo por la cantidad.

g. El margen de utilidad se obtiene de acuerdo al item importado, a los precios de la
competencia del mercado y al costo total de importacion. La Empresa busca que el
margen de utilidad sea de minimo entre el 30% y el 35%. Segun el anélisis de la
Gerencia, este porcentaje podra variar en funcion del mercado y sus intereses.

h. El precio se obtiene del producto entre el porcentaje de margen y el costo.

i.  El precio de venta al publico (PVP) se obtiene de la multiplicacion entre el precio y

el valor del IVA (12%).

El ejemplo anterior, representa solo una parte del costo total de la importacion, sin embargo,
el detalle completo se encuentra en la seccidon de anexos. Es importante mencionar que las

importaciones previstas son realizadas en funcion de la rotacion de los autos y los repuestos.

Este afio la Empresa tiene previsto vender 180 autos a nivel nacional, por lo que de acuerdo

con este antecedente, se realizarian 5 importaciones de repuestos.



Roldan Ortiz 59

CAPITULOV
ANALISIS DE BODEGA

5.1Analisis de costos generados por material y equipo embodegados

Como ya se ha analizado anteriormente, la importacién de repuestos es un proceso que
involucra una serie de costos, sin embargo, al importar un contenedor completo de repuestos
para los vehiculos de la marca Jac, es importante analizar los costos que se generan por

mantenerlos en las bodegas de Comercial Roldan.

La bodega requiere de una infraestructura adecuada para el efecto, conformada por una planta
fisica que permita mantener el resguardo de los repuestos importados de manera ordenada y

que viabilice su rotacion y circulacion.

Es importante indicar que la Empresa Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. cuenta con una
bodega construida especialmente para atender los requerimientos de este proceso y ha sido
construida con el asesoramiento del personal de Jac Motors, pues este orientd en el disefio y
elaboraciéon de los planos, conforme a sus exigencias empresariales, politicas vy
reglamentaciones, a fin de guiar a Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. para optimizar el

trabajo y su distribucion en el espacio fisico de la planta.

La planta y sus instalaciones son propiedad de la Empresa y su area es suficientemente
amplia para el efecto. Se considera que su ubicacidon es sumamente estratégica, porque se
ubica en una zona comercial de la ciudad de Cuenca, (avenida Loja) y junto al taller de
latoneria; sin embargo, lo inico que se recomienda es ampliar el drea de descarga para
facilitar el trabajo del personal, lo que permitira ahorrar tiempo en este proceso.

Actualmente, la bodega consta de las siguientes dependencias:
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- Counter de recepcion de contenedores,

- Oficina del encargado de bodega, compuesta por un escritorio, una computadora,
impresora y teléfono.

- Un bafio para los empleados.

- Ascensor para movilizar la mercaderia y al personal en sus tres pisos, el mismo que

soporta un peso maximo de 2 toneladas.

Emplazamiento general de la bodega

Foto N° 4

Bodega de repuestos Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

Fuente: Departamento de Marketing de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Jefe de Marketing.

La fotografia expuesta anteriormente pertenece a la bodega de Jac Motors, en la ciudad de

Cuenca, ubicada en la Av. Loja.



Roldan Ortiz 61

5.2Clasificacion de los repuestos en la bodega

Los repuestos de los autos de la marca Jac Motors se distribuyen en el espacio fisico de la
bodega de acuerdo con su peso y volumen. Como es de suponer, los repuestos mas pesados
se ubican en la planta baja para facilitar la maniobra y su movilizacion, sin embargo, se
dispone de un ascensor para llegar a los dos pisos superiores, donde se encuentran

organizados los repuestos que en su mayoria son pequeios y manejables.

5.3Clasificacion, ubicacion y codificacion de los repuestos

En el siguiente apartado, se expone la clasificacion, ubicacion y codificacion de los repuestos
de los vehiculos, tal como se encuentran dispuestos en las bodegas de Comercial Carlos

Roldan Cia. Ltda.

La seccion de motores se encuentra en la planta baja, para evitar traslados que podrian afectar
la atencién inmediata al cliente. En esta seccion se ubican los repuestos para las cajas de
cambio, coronas, entre otros. Cada cercha dispone de rotulacion, que posibilita la ubicacion

rapida de cualquier repuestos.

El sistema de codificacion es alfanumérico. Por ejemplo B15-A, B15-B. Para efectuar la
codificacion en el sistema, se dispone de dos cddigos: el primero es creado automaticamente
por el sistema de la Empresa y el segundo es el nimero que ha sido asignado a cada repuesto
desde la fabrica en China. Cabe indicar que los cédigos de los productos son creados

directamente en el drea de importaciones.

En el 4rea de bodega cuenta con vigilancia permanente y 11 cdmaras de seguridad que

permiten observar la dindmica de este sector en sus tres pisos. En cada piso, existen tres
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camaras; en la zona de descarga hay dos adicionales desde donde se controla el proceso de
descarga, la entrada y salida del personal. Dispone de los servicios basicos tales como agua,

luz, teléfono, hardware y software para la ejecucion de sus actividades.

5.4 Recomendacion para el 6ptimo manejo de recursos en bodega y su
implicacion financiera en la empresa

La bodega es el lugar de destino final de los productos importados, en nuestro caso,

especificamente, de los repuestos para los autos.

Del andlisis realizado, el desembarque requiere del incremento de personal para agilitar el
proceso. El tiempo puede ser optimizado si la mercaderia se descarga y se la acomoda en las
cerchas en un menor tiempo; por lo que se ha planteado como una debilidad este cuello de
botella, pues es necesario que el area de desembarque se amplie, a fin de evitar que la

mercaderia sea colocada en el suelo.

Finalmente, se considera prioritario contar con una unidad de transporte adaptada a las
necesidades de la mercaderia que se envia a las sucursales, con el fin de garantizar que esta
llegue en Optimas condiciones, pues la empresa estd enfrentando una etapa de acelerado
crecimiento, y sera necesario que, a corto plazo, se implemente este servicio, pues sin duda la

rotacion de los repuestos se verd incrementada en un futuro proximo.
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CAPITULO VI
ASESORIA

6.1Requerimiento de Asesoria para la importacion de repuestos para la
linea de automoviles de Jac Motors de la Empresa Comercial Carlos

Roldan Cia. Ltda.

Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. es una empresa que tiene experiencia en la importacion
del sector automotriz desde hace 40 afios, sin embargo, apenas tiene dos afios de experiencia
en la importacion de autos Sedan de la marca Jac Motors. Es por esta razon, que la Empresa
Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. ha considerado necesario implementar la Unidad de
Asesoria para planificar la importacion de repuestos de los autos de la marca Jac Motors, y de

esta manera, fortalecer el crecimiento de la empresa en el mercado nacional.

6.2Justificacion y planteamiento del servicio de Asesoria

Hoy, toda empresa debe hacer frente al cambio inusitado que le impone la modernidad. Esto
obliga a abandonar viejos paradigmas para ponerse a tono con los nuevos gustos y exigencias
del consumidor. De aqui, que toda organizacion moderna piense en el usuario y ponga énfasis
en la satisfaccion del cliente. La primera interrogante que una empresa debe plantearse es
(Qué buscan los clientes? Y la respuesta de los clientes es inmediata: Un precio accesible y
calidad, ya sea en el servicio o en el producto, esto de acuerdo con investigaciones realizadas
por Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda., en el afio 2011, a una muestra representativa de sus
clientes. La misma pregunta planteada a la Empresa tiene como respuesta “permanecer en el
tiempo”’; intentar encontrar dentro del mercado competitivo, la preferencia del consumidor.
La Empresa Carlos Roldan Cia. Ltda. busca productividad, lo que significa ofrecer un

servicio y un producto de calidad a un menor costo.
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Todo proyecto de investigacion parte de la identificacion de los factores que inciden en la
ejecucion de las operaciones establecidas a partir de la prevision, planeacion, organizacion,
direccion y control, que posibilitan superar la serie de debilidades planteadas en el
diagnostico del FODA, lo que permite determinar los riesgos y los planes contingentes para

actuar oportunamente.

El presente trabajo de investigacion se inserta dentro de la gestidn por procesos, porque si
bien tienen una proyeccion a largo plazo, pueden ser modificados en cualquier momento. Se
basa en las necesidades de los clientes, en los cambios de los insumos, los recursos utilizados
del entorno y en las oportunidades de mejora establecidos en la medicion y analisis de los

datos generados en el proceso.

Se entiende como proceso a “un conjunto de actividades que se desarrollan de manera
secuencial para generar un producto o servicio con el objeto de satisfacer las necesidades de
un usuario o cliente”. (Alfredo Paredes, 7) La empresa Carlos Rolddn Cia. Ltda. pretende
mejorar la gestion, y particularmente, la del Departamento de Importacion, pues se parte de la
necesidad de impulsar ciertas acciones que orienten a lograr mayor calidad en el servicio que

oferta.

A través de la implementacion de la Asesoria, se pretende promover lo siguiente:

1. Pasar de una toma de decisiones dirigida a otra en la que se empoderen los empleados.
2. La Gerencia y la asistencia de gerencia dejan de ser los duefios de la informacién, y
esta pasa a ser compartida por toda la organizacion. Todos conocen las metas de la

empresa y desarrollan los mecanismos para llegar a ella.
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3. El enfoque no se orienta al desempefio individual, sino a la mejora de los procesos.

4. No se pone énfasis en el resultado, sino en la contribucion a la innovacién, esta
requiere de capacitacion y creatividad. Hoy, la empresa que tiene dentro de su
personal a gente actualizada e innovadora, tiene el mayor capital. Es lo que ahora se
conoce como poseer el conocimiento, y el conocimiento es simbolo de poder.

5. El riesgo no es concebido como una forma de evitarlo, sino como la oportunidad de
asumirlo.

6. Finalmente, el reconocimiento individual da paso al reconocimiento en equipo.

El crecimiento y la acogida que han tenido las unidades de Jac: los automoviles A-class, B-
class y Hatchback en el Ecuador a partir del afio 2010, justifica plenamente la necesidad de
introducir un Servicio de Asesoria con la finalidad de mejorar el proceso de importaciones,
de sistematizar los procedimientos, optimizar el tiempo y lograr mejorar la atencion al

servicio del cliente, lo que redundaria en la productividad de toda la empresa.

6.30Dbjetivos generales y especificos

Objetivo general

- Establecer el macro-proceso y los procesos de la Importacion de los repuestos de los
vehiculos A-class, B-class y Hatchback directamente, sin intermediacion, estableciendo
vinculos entre los distribuidores y consumidores para ampliar el mercado de las unidades Jac

en el Ecuador, y por ende, de sus repuestos.

Objetivos especificos
- Incorporar la Unidad de Asesoria para el Departamento Importacién, con el fin de

desconcentrar actividades y obtener mayor productividad, optimizar tiempos y ahorrar costos.
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- Elaborar el diagrama del proceso de Importacion 6ptimo para la Empresa Comercial Carlos
Roldén Cia. Ltda.

- Establecer los procedimientos para cada proceso de Asesoria del Departamento de
Importacion.

- Estructurar un programa de capacitacion para el personal del Departamento de Importacion.

6.4 Analisis del FODA

El FODA  permite determinar la situacion actual de la Empresa, en este caso,
particularmente, del Departamento de Importacion de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.,
dentro del proyecto institucional, con la finalidad de establecer el diagnéstico como punto
de partida para la administracion o gestion por procesos. El término FODA corresponde a las
siglas de los siguientes términos en espafiol: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas que en el idioma inglés se lo conoce como SWOT que proviene de strenghts,

weaknesses, oportunities, therats (Rough Cibernus, 1).

Las fortalezas y las debilidades se refieren a las condiciones internas, en tanto que las
oportunidades y las amenazas, se refieren a los factores externos de toda empresa. Por lo
tanto, se puede tomar el control sobre las primeras, pero las segundas estan fuera de nuestro
alcance, debido a que trascienden a nuestro campo de accion. La identificacion de las
debilidades nos permite enmendarlas y las fortalezas, ser potencializadas, mientras que las
oportunidades pueden ser aprovechadas y las amenazas minimizadas.

En el caso del Departamento de Importacion, que es el area de interés en la presente
investigacion, se realizoé un trabajo entre el personal involucrado del area y la bodega de

Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda., cuyos resultados se sintetizan en el siguiente cuadro.
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Cuadro N° 33

FODA-Factores internos

Fuente: Personal del Departamento de Importacion de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: La Autora.

Los factores internos involucran a las fortalezas y a las debilidades.

Los elementos externos lo constituyen las oportunidades y las amenazas.
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Cuadro N° 34

FODA-Factores externos

Fuente: Personal del Departamento de Importacion de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: La Autora.

El trabajo de reflexion del personal sobre el macro proceso, los procesos y las actividades de
la empresa COMERCIAL CARLOS ROLDAN CJiA. LTDA. revelan que el Departamento
de Importacién y de Bodega no poseen sus procesos totalmente sistematizados, por lo que no
se dispone de un manual de procedimientos establecidos documentadamente. Los
procedimientos son conocidos unicamente por cada uno de los miembros que ejecutan las
actividades. Dicha situacion torna indispensables a las personas que, en determinadas

circunstancias se ausentan, y afectan la productividad de la empresa.

Las tareas estan concentradas en determinadas personas, cuyo nivel de gestion es intenso, por
lo que es necesario que se deleguen ciertas responsabilidades a nuevo personal especializado,
cuyos perfiles deben estar establecidos en el Manual, y entre cuyos requisitos debe estar el

conocimiento del idioma chino e inglés.
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La empresa requiere del establecimiento de un programa de capacitacion permanente, puesto
que el Departamento de Importaciones debe estar al dia en la tramitacion y en articulacion

con el Departamento Juridico, de Bodega y de Atencion al Cliente.

Con el FODA, se ha podido identificar a cada uno de los factores que influyen en la gestion
de la organizacion, y a partir de esta informacion, se establecera el proceso de mejora para
actuar oportunamente. Finalmente, se debe ampliar la zona de descarga de la mercaderia 'y de

la construccion de la oficina de Asesoria de la empresa.

La planeacion estratégica se define al enfoque de caracter administrativo que parte del
analisis de un contexto econémico y se proyecta a largo plazo. Michael Porter, (parr. 7) al
respecto, considera que es necesario crear una estrategia competitiva para que una empresa
pueda sobrevivir dentro de un mercado que cambia permanentemente, ante lo cual la
eficiencia administrativa y la calidad no son suficientes para sobrevivir en un mercado
altamente dinamico y cambiante, y ademas para superar esto se debe generar toda una

estrategia competitiva.

Continuando con el lineamiento de Porter, para el efecto se sefialan tres tipos de estrategias:
el liderazgo en costos bajos, la diferenciacion y el enfoque. La primera se refiere “a mantener
el costo mas bajo frente al volumen maés alto de ventas” (Michael Porter, parr. 7). La segunda
significa investigar para disefiar un producto tUnico y la tercera consiste en poner énfasis a un
grupo especifico de clientes, y tal como analizamos en la presente investigacion, se orienta a
un segmento de la linea automotriz, dentro de un mercado geografico especifico del Ecuador.
Por lo indicado, esta es la estrategia que se adopta, ya que el objetivo estratégico se reduce a

servir al cliente en forma mas eficiente atendiendo las necesidades de un mercado-meta.
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Con la planeacion estratégica se pretende encontrar las herramientas y los procedimientos
precisos para poder competir en el actual mercado fluctuante que presenta cambios continuos
de tecnologia, nuevos modelos de vehiculos, cambio en los gustos y preferencias del mercado
consumidor, cambios en la politica econdmica de los paises, del que produce las unidades Jac

China, como del Ecuador que las distribuye.

Dentro de la planificacion estratégica, es necesario partir de lo que ya se ha establecido
anteriormente: la vision, la mision y los valores empresariales, ya que es fundamental partir
de la identificacion de la empresa, que se desenvuelve en el ambito automotriz, que oferta
todo tipo de repuestos de la marca Jac Motors en el Ecuador y que pretende desarrollar un
espiritu de pertenencia en su personal a través de un liderazgo horizontal, para desarrollar
conjuntamente con sus directivos y funcionarios, principios y valores que justifiquen
¢ticamente la toma de decisiones. Este es el eje de la cultura de trabajo que proporciona
identidad a los miembros de la Empresa y cuando operan en su comportamiento constituyen

la fuente de la motivacion.

COMERCIAL CARLOS ROLDAN, CiA. LTDA. como toda empresa evalua
permanentemente su competitividad dentro del sector automotriz, la empresa goza de
credibilidad por su eficiencia y seriedad, aspecto que determiné que la firma JAC MOTORS,
la evalie y la determine como su distribuidor antes del plazo sefialado para asumir tal
decision.

La competitividad, segun el FODA, se mide a través de elementos externos e internos: los
primeros constituyen verdaderas amenazas que pueden presentarse a mediano y largo plazo,
impidiendo el desarrollo de la estrategia. Estas estan fuera del control de la organizacion: las

nuevas politicas de importacion, de des-aduanizacion, los procedimientos de embarque en
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China, entre otros, mientras que nuestras fortalezas son las que han permitido crecer y

ampliar la inversion.

Somos una organizacién que mantiene un stock completo de repuestos para todas las
unidades que se ofertan, se tiene el liderazgo en el sector automotriz por la atencion al cliente,
se cuenta con un personal capacitado; sin embargo, las debilidades requieren de nuestra

atencion para ser superadas.

El verdadero cuello de botella que se crea dentro de la empresa es el momento de la descarga
de los productos, debido a la incomodidad del espacio, pues consume gran cantidad de

tiempo que puede ser optimizado de mejor manera.

El crecimiento del mercado exige la incorporacion de personal capacitado, que desarrolle su
talento dentro de la empresa. Actualmente, la toma de decisiones estd centralizada en el
Gerente General y el Asistente de Gerencia, por lo que surge la necesidad de incorporar
dentro del staff de la organizacion, ademas de la unidad que asesore todo el proceso de la
gestion de importacion y bodega, un departamento de Capacitacion y Mejora Continua. La
empresa Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. siente la necesidad de contar con la Asesoria de

Importacion, para que se constituya en el apoyo a su &mbito de accion.

Las oportunidades, consideradas los factores o circunstancias externas que se pueden
aprovechar y que favorecen la comercializacion de los repuestos para JAC, son el
conocimiento que se tiene sobre el sector automotriz. Por todo ello, la empresa debe buscar el
punto de equilibrio en donde encuentre la maxima oportunidad y el minimo riesgo para

desarrollar sus planes y fijar los procedimientos y politicas que permitiran alcanzar los



Roldan Ortiz 72

objetivos que la empresa se plantea, particularmente, en lograr los indices en el presupuesto

anual de ventas.

Al evaluar los factores internos y externos a través del FODA se determinan los riesgos y los

planes de contingencia que permiten actuar en el momento oportuno.

Con la implementacion de una administracion por procesos se pretende alcanzar lo siguiente:

1. La mejora en el diseio de un sistema de importacion y articularlo con el
Departamento de Bodega.

2. La optimizacion de los procesos de importacidon en cuanto a tiempos y costos.

3. Ofrecer documentacion de referencia para comprender mejor el sistema de la
organizacion.

4. Finalmente, se puede afirmar que se facilita la comunicacion entre las personas que
participan de la organizacién, garantizando el funcionamiento de los sistemas

globales y articulados.

Dentro de la administracidon por procesos, es necesario partir de lo que ya se ha establecido
anteriormente: la vision, la misién asi como distinguir los procesos, entre ellos los

estratégicos (gobernantes), los fundamentales y los de soporte o habilitantes.
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6.5Diagnostico de los procesos aplicados en Comercial Carlos Roldan Cia.

Ltda.

Después de realizar el andlisis respectivo de la gestion que Comercial Carlos Roldan Cia.
Ltda. aplica actualmente, se han determinado dos procesos bien diferenciados, como son los
procesos estratégicos y los procesos fundamentales, los mismos que se detallan a

continuacion.

6.5.1 Procesos estratégicos

Son aquellos procesos que proporcionan las directrices y politicas generales para la
administracion de la organizacion Carlos Roldan Cia. Ltda. Por ejemplo, se puede mencionar
la toma de decisiones sobre inversiones, aprobacion de presupuestos de la empresa, entre

otros, decisiones que actualmente son tomadas inicamente por el Gerente General.

En la actualidad, el Proceso estratégico, (gobernante) se concentra en la figura del Gerente
General, lo que conlleva a un recargo de actividades en una sola persona, las mismas que de
acuerdo al andlisis realizado en el planteamiento de la Asesoria, pueden ser delegadas al
personal de los distintos departamentos coordinados por la Asesoria, tal es el caso de las
actividades que pueden ser descentralizadas, como por ejemplo:

- Aprobacion de compras nacionales y control de los pagos.

- Autorizacién de cotizaciones de los fletes maritimos y aéreos.

- Aprobacion de los montos de importacion.

- Definicion del precio al publico de la mercaderia.
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6.5.2 Procesos fundamentales

Son los procesos que se orientan al cliente y le aportan valor para mantener una interaccion
ente los actores. Generan y administran los servicios internos y externos para cumplir con las
metas; dentro de estos, se encuentran los departamentos de Importacion, Bodega y Ventas,
Departamento de Crédito y Cobranzas, Departamento de Contabilidad y Finanzas,
Departamento de Marketing, Departamento de Sistemas y Departamento de Recursos

Humanos y Talleres.

Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda., hoy en dia, esta estructurado en departamentos, que no
trabajan mancomunadamente, sino que realizan sus trabajos de manera individual y
desarticulada, lo cual no permite que el trabajo sea organizado y planificado, situacion que
esta ocasionando que la empresa no mantenga una organizacion en sus actividades, y esto
repercute en pérdidas de tiempo, pérdidas monetarias y en la productividad de la compaiiia. A

continuacion, se describe brevemente sus limitantes.

- Existe desarticulacion en los procesos de cada departamento. Estos son concebidos
como secciones aisladas.

- No existe un manual de procedimientos que especifique las funciones de cada
departamento en la Empresa.

- No existe un cronograma de actividades de la empresa para cada Departamento.

- Ausencia de evaluacion y desempeno del personal de manera continua.

- Falta de Personal en el area de Importacion y Bodega.

- Especificamente, en lo que compete al area de Importacion, hace falta una persona

que realice las licencias de importacion.
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- Hace falta ejecutar un control de actividades en los diferentes departamentos.

- No se presentan continuamente reportes de las actividades ejecutadas en Bodega.

Posterior a este analisis procederé en los siguientes apartados a plantear las alternativas para
fortalecer los procesos estratégicos y fundamentales en la Empresa, asi como también,
plantear el establecimiento de un proceso de soporte o habilitante, que mejore su

funcionalidad.

6.6Presentacion de resultados

La vision y planificacion estratégica hacen evidente el accionar de la Empresa. Basandose en
el sistema administrativo de Deming: Planificar Hacer, Verificar y Actuar (Kaisen, parr. 1),
se planifica la mejora a partir del diagnodstico de los procesos que la requieren, en este caso:
Pedido y Embarque, aunque el proceso se vincula con el de Bodega, que no es motivo de esta

investigacion, pero que se lo menciona por su relacion.

Para sistematizar los resultados de la investigacion, se ha procedido a dar respuesta a las
necesidades de la Empresa, interrogantes que se plantean desde la planificacion estratégica.
Cuatro son las respuestas a las que se debe dar el momento que se plantea la mejora de

Procesos:

1. Desde la perspectiva financiera: ;Qué resultados esperan los accionistas?
2. Desde la perspectiva de los accionistas: ;Cuales son los factores de satisfaccion de

nuestros clientes?
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3. Desde la perspectiva del desarrollo: ;Qué competencias debemos adquirir para la
excelencia en los procesos?

4. Desde la perspectiva de los procesos: ;En qué procesos se debe ser excelente para
cumplir con las expectativas de los accionistas y los clientes? (Norton, citado por

Paredes, p. 4).

De lo anotado anteriormente, a continuacion procedo a responder las interrogantes planteadas

desde la perspectiva de la Empresa Carlos Roldén Cia. Ltda. en el orden mencionado:

1. (Qué resultados esperan los accionistas?
Los accionistas con las mejoras tienen la expectativa disminuir el tiempo muerto y
mejorar la productividad de la Empresa.

2. ;Cudles son los factores de satisfaccion de nuestros clientes?
Los clientes esperan un producto de calidad, a bajo costo, y un servicio eficiente.

3. (Qué competencias debemos adquirir para la excelencia en los procesos?
Capacitacion en la gestion de calidad de los procesos y en su implementacion.

4. (En qué procesos se debe ser excelente para cumplir con las expectativas de los
accionistas y los clientes?
Los procesos que requieren mejora son los correspondientes a Importacion de
Repuestos a partir de la realizacion del pedido, posterior embarque y hasta el ingreso

a Bodega.

Las respuestas que se dan a las expectativas de los clientes, de los accionistas y del personal

de la empresa, estan vinculadas a la gestion que se propone a lo largo de la investigacion.
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Por lo indicado, a continuacion se concluye que las expectativas de los accionistas en torno a
lograr la productividad se logra con la mejora en los tiempos y calidad de los procesos. Para
dar objetividad, se presenta la descripcion del proceso actual de importacion y de la

proyeccion optima, con la aplicacion de la mejora en el tiempo.

Continuando con el analisis, se concluye que los clientes esperan un producto de calidad, esta
tiene la garantia de la marca Jac Motors China, por las certificaciones internacionales que

posee y por los dos afos de garantia establecidos por el convenio bilateral.

6.7Descripcion actual del proceso de importacion

En el siguiente cuadro, se puede apreciar sucesivamente las tareas que se ejecutan en el
proceso de importacion que actualmente se aplica en el area de comercio exterior de la

Empresa Carlos Roldan Cia. Ltda.

Los cuadros que a continuacion se detallan, (actual y 6ptimo) se dividen en cinco columnas,

donde se presentan los siguientes elementos:

a) Orden del Proceso: Indica cronoldgicamente la consecucion de las actividades para
efectivizar la importacion.

b) Descripcion de actividades: Detalla la actividad que se ejecuta.

¢) Dia de ejecucion: Significa el numero de dias en que se realiza efectivamente la
actividad indicada en dias laborables, de lunes a sabado.

d) Demora en dias: Constituye el tiempo que la actividad tarda en su cumplimiento.

e) Observaciones: Destaca algin componente importante que sea necesario recalcar

para el desarrollo de la actividad.
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Cuadro N° 35

Proceso de importaciones que se realiza actualmente

Fuente: Departamento de Importacion de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

Para que las actividades referentes al proceso de comercio exterior que se precisan en el
cuadro anterior, puedan ser ejecutadas a cabalidad, actualmente, el Departamento responsable
requiere de 63 dias laborables, situacion que para el sistema administrativo de la empresa, es
considerado elevado, ya que el servicio que ofrece la Empresa exige calidad y, sobre todo,

debe ser oportuno a nuestros clientes.
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El objetivo de esta Asesoria es justamente minimizar el tiempo que se emplea en los actuales
momentos, y que puede observarse a continuacion en la cronologia que ofrece el programa

digital de Microsoft Project.
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Los cuadros reflejan la secuencia de acciones que se realizan para lograr gestionar el pedido,

la apertura de licencias de importacion hasta su ingreso a Bodega.

Luego de realizar un analisis con el personal involucrado, el Departamento de Importacion
considera que los tiempos utilizados pueden ser reducidos, con la implementacién de
personal capacitado y con la determinacion de los diagramas de procesos que describen las
actividades, y con ello se podria evitar desorganizacion y trabajo acumulado para el personal,
y, por ende, pérdida de tiempo; ademas, algunas actividades pueden ser delegadas, por lo que

se tiende a la descentralizacidn de estas.

Se debe tener presente que el proceso de importacion de los repuestos de los vehiculos de la
linea Sedan de Jac Motors constituye el eje central de la presente investigacion, para lo que se
ha establecido una propuesta frente a la existente en la Empresa Comercial Carlos Roldan

Cia., que se refleja en los cuadros que se adjuntan a continuacion.

6.8Descripcion del proceso de importacion propuesto por la Asesoria

El siguiente cuadro, revela el proceso de importaciébn que se propone en la Asesoria
planteada, el mismo que de acuerdo con la investigacion realizada en este documento, es el
proceso de importacion Optimo, lo que requiere de la incorporacion de una Unidad de
Asesoria que maneje los procesos vinculados al area de comercio exterior, con lo que se
lograria satisfacer la expectativa de los accionistas, ya que lo que se pretende en la Empresa

es ahorrar el costo del servicio.

El tiempo en el proceso propuesto optimiza los recursos, y es factor decisivo en el proceso de
pedido, de embarque y hasta el ingreso en Bodega, cuya reduccion se puede apreciar

claramente en el siguiente cuadro.
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Cuadro N° 36

Proceso de importaciones 6ptimo

Fuente: Departamento de Importacion de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

Para el calculo de los dias de ejecucion de las actividades del proceso de importaciones, se
suma los dias de cada actividad a la cola de proceso. De aqui que: 4 dias de demora mas 1 de
ejecucion da como resultado 5 dias de duracion y asi sucesivamente hasta llegar a los 49 dias

en total.

Las actividades en las que se optimiza el tiempo estan:
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Revision y envio de la cotizacion de Jac China a Ecuador: Se optimiza un dia, porque se
espera que los problemas que se presentan en la actualidad como son: respuestas tardias
debido a la dificultad del idioma, ya que si bien cuentan con un Departamento destinado a
América Latina, este es de reciente creacion, pero debido a su amplia experiencia a nivel

mundial, Jac tiene el compromiso de superarase en el futuro.

Revision y analisis de precios de los productos solicitados: El indice de error que traen los
codigos respecto al catdlogo solicitado es hoy elevado; frente a ello la empresa Carlos Roldan
ha exigido efectividad en el envio de la cotizacion, ya que los gastos adicionales por las

equivocaciones corren a cargo de Jac Motors China.

Apertura de licencia de importacion (INE, IPRO, SRI): La especializacion en una
actividad proporciona destreza en el manejo de una funcioén encargada a una sola un persona,
lo que afecta a la empresa, pero si se logra que todo el personal esté capacitado para los
tramites correspondientes se optimiza y agilita la gestion que se recarga en un solo empleado,
lo que permite minimizar tiempos y movimientos de ejecucion a dos dias. (manual de

procesos y capacitacion)

Codificacion de productos: Para optimizar el tiempo de esta actividad, se requiere el
incremento de personal en la Bodega (2 personas), con lo que se optimizaria el chequeo de
cantidades y referencias en un dia.

Distribucion de mercaderia desde Bodega Matriz a sucursales: Esta actividad optimiza el
tiempo, (2 dias) con los recursos humanos incrementados en Bodega, ya que el personal que

se adiciona, desempenaria también estas funciones.
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Revision de precios para PVP.: Esta actividad que estd bajo la responsabilidad solo del
Gerente, pasaria a delegarse al departamento de Asesoria, con el fin de que si se ausenta el

Gerente, esa actividad no se paraliza ni sufre demoras. Se optimizaria un dia.
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Grafico N° 5

Proceso de importaciones 6ptimo
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Fuente: Departamento de Importacion de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

Elaboracion: Autora.
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Al analizar el proceso actual de Importacion de la Empresa versus el que se propone a través
de la implementacion de la Asesoria, se puede resaltar que los tiempos se optimizan en 7 dias
de diferencia. Esto redunda en la efectividad y productividad para toda la empresa; desde
luego, que esta optimizacion de tiempo requiere de la inversion y creacion de Asesoria
General en Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda., cuya presencia genera un valor agregado no

solo al departamento de Importacion, sino a todos los procesos implicados en ella.

En referencia a las competencias que requiere un servicio eficiente, éstas distan mucho de la
empresa tradicional, por lo que hoy si no se capacita al personal para que se abandone el
actual esquema individualista imperante, no se podra avanzar jamas en la optimizacion de los

Procesos.

Hoy en dia, el objetivo de muchos colaboradores de las empresas es conservar su puesto de
trabajo, manteniendo herméticamente la informacion de su funcién laboral, para que de esta
manera otra persona no pueda acceder tan facilmente al proceso y a los procedimientos

correspondientes.

Se pretende lograr un cambio de actitud, el mismo que se logra a través de la capacitacion

sobre los siguientes tres aspectos fundamentales que se describen:

e El nuevo concepto de empresa como organismo vivo, planteado por Peter Senge,
quien expone que la necesidad de transformar a las empresas del siglo XXI en
organizaciones “inteligentes”, capaces de aprovechar la sinergia y la creatividad
para generar conocimiento.

e Reconocimiento de las actividades, procedimientos y procesos de la empresa para

mejorar la calidad del servicio.
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e Estructuracion e implementacion de manuales de procedimientos que se

incorporaran en la empresa.

La capacitacion hoy es considerada como la mayor inversion, un personal capacitado no
solamente significa que tiene desarrolladas habilidades y destrezas, sino que es creativo, pero
para ello la Empresa debe programarla de manera permanente, por ello propongo que todo
este programa esté bajo la direccion de la Unidad que se incorporaria a los procesos
fundamentales: la Unidad de Capacitacion y Mejora Continua, la misma que esté articulando
a todos los Departamentos fundamentales de la Empresa y vinculada directamente con la
Asesoria, dentro del sistema de gestion de la Empresa Carlos Roldan Cia. Ltda., como

proceso de soporte o habilitante.
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Cuadro N° 37

Organigrama organizacional con la adicion del nuevo departamento

Fuente: Departamento de Recursos Humanos de Comercial Carlos Roldan.
Elaboracion: Autora.
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Finalmente, el mayor aporte que se da en esta investigacion es la inclusion del proceso
denominado de soporte o habilitante a través de la incorporacién de la Asesoria, pero
considero necesario plantear como estd concebido, para poder tener claridad acerca de su

importancia dentro de la empresa.

6.9Implementacion del proceso de soporte o habilitantes

Son los que posibilitan el funcionamiento de los procesos estratégicos y los fundamentales.
Se dividen en dos: de asesoria y de apoyo. En el primer caso se incluyen a las unidades o
departamentos que asesoran en materia especializada a la gestion, tal es el caso de Asesoria
Juridica y es en este grupo en el que se ubica la nueva instancia que se propone: Asesoria
para la empresa, y, en el caso de la presente asesoria, se enfoca su accionar a la Asesoria en
comercio exterior para el Departamento de Importacion. En los procesos de apoyo se

considera a Contabilidad y Finanzas.

Con la presencia de la Unidad de Asesoria en el sistema de gestion de la empresa Carlos
Roldén Cia. Ltda., se pretende mejorar los procedimientos de Importacidon, superando las

siguientes limitantes:

- Demora en la revision y confirmacion de precios de la solicitud o nota de
pedido.

- Congestion de actividades en la apertura de licencias de importacion.

- Lentitud en la descarga de los repuestos por la falta de amplitud en el espacio

de bodega y falta de personal.
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- Falta de personal para establecer los codigos de la nueva mercaderia en
bodega.
- Falta de personal para la movilizacion de la mercaderia de la matriz a las

sucursales.

En razon del diagnostico establecido, es necesario plantear un flujograma de procesos de
importacion para visualizar las actividades que se requieren dentro del area de comercio

exterior.

Dicho flujograma parte del diagrama de los tres procesos que estan implicitos en la mejora:

pedido, embarque y bodega.
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Cuadro N° 38

Procesos de importacion propuesto

Fuente: Departamento de Importacion de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Importacion y la Autora.
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Como se puede observar, cada uno de los tres procesos tiene una entrada y una salida, esta
ultima no es sino el producto que genera cada proceso. Asi, la solicitud de pedido concluye
con la apertura de licencias; el de embarque con la nacionalizacion de la mercaderia y el de
bodega, con el ingreso para su correspondiente codificacion e imposicion del precio, previo a
la venta al publico. Aqui se pueden observar los procesos, las actividades y las decisiones que
implican una respuesta afirmativa o negativa, y el correspondiente documento de soporte o

respaldo.

A continuacion, se puede apreciar el flujograma de procesos total que actualmente se aplica

en la Empresa Carlos Roldan Cia. Ltda.
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Cuadro N° 39

Flujograma de procesos aplicado actualmente

Fuente: Departamento de Importacion de Comercial Carlos Roldan.
Elaboracion: Departamento de Importacion y Sistemas.
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La descripcion de la cadena de valor se puede evidenciar en el flujograma de procesos
general que expresa la secuencia de todos los procedimientos, actividades, decisiones y
documentos que se generan dentro de la empresa, y de las interrelaciones existentes entre los

distintos procesos.

Esto proporciona una vision global del sistema de gestion de la empresa Carlos Roldan Cia.
Ltda. orientada desde el enfoque de procesos, cuya total implementacion sera parte de un
proyecto futuro. Por ahora, la Asesoria se centra en el area de comercio exterior, es decir, en

el Departamento de Importacion, tal como se ha explicado anteriormente.

La presencia de la Asesoria, sin embargo, no solo agilita la gestion del area de comercio
exterior, sino que supera las limitaciones relacionadas con los procesos estratégicos y
fundamentales. Asi se lograria aliviar la gestion de la Gerencia General de la siguiente

manecra:

- Aprobacion de compras nacionales y control de los pagos:

- Esta actividad puede delegarse al jefe de importaciones.

- Autorizacion de cotizaciones de los fletes maritimos y aéreos: Es otra de las
actividades que no deberia estar en el proceso gobernante, ya que el jefe de
importacion seria el encargado de negociar con las navieras.

- Aprobacion de los montos de importacion: Si la aprobacion ya fue dada por el
gerente general, esta no puede regresar para ser controlada nuevamente, luego de que
fue revisada por el Jefe de importaciones. Esta actividad debe ser asumida por el Jefe
de ventas que es el que conoce del movimiento de rotacion de las piezas y de su

procedimiento.
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- Definicion del precio al publico de la mercaderia: Es este uno de los procesos que
requiere ser documentado. Deben establecerse los factores que se involucran en el
precio de venta al publico (PVP), ya que si el gerente general se ausenta, no puede

paralizarse la atencion al cliente.

El aporte de la investigacion resultaria incompleto si no se adiciona un Manual de
funciones, el mismo que completa y documenta el enfoque por procesos, lo cual sera

analizado a continuacion.

6.10 Estructura organica a nivel general de la Empresa Comercial Carlos

Roldan Cia. Ltda.

Toda gestion empresarial requiere de la descripcidon de la cadena de valor descriptiva que se
inicia con el Proceso Gobernante y que concluye en el cliente, que son los usuarios de los
vehiculos Jac Motors, estableciendo dentro de ella a la nueva unidad de Asesoria. Esta debe
tener clarificada la mision, la persona responsable, sus atribuciones y responsabilidades.
Como Asesoria se vincula directamente con el proceso gobernante, por lo que considero
necesario incluirlo, ya que la Asesoria se vincula directamente y seria parte del Manual de
Funciones que debe establecerse de manera general, pero que ahora se lo enfoca al area de
estudio; proceso de importacion, asi como a la unidad que se agregaria al sistema

administrativo de la empresa, y la de capacitacion y mejora continua.
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Proceso gobernante

Unidad Responsable: Gerente General.

Mision: Direccionar estratégicamente la gestion, regulacion y planificacion nacional de la

Empresa Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

Responsable: Gerente General.

Atribuciones y Responsabilidades:

b)

d)

g)

Desarrollar politicas de acuerdo con los estatutos de la empresa y leyes del territorio
nacional y del pais proveedor, China.

Aprobar planes y programas que deben aplicarse a nivel nacional garantizando la
calidad en la distribucion de vehiculos de la flota Jac Motors.

Crear, reorganizar o suprimir puntos de distribucion de los productos Jac Motors.
Asegurar el cumplimiento de los objetivos de la Empresa mediante la planificacion,
organizacion, gestion, ejecucion y evaluacion del sistema administrativo, de los
presupuestos y programas de compra y venta de las unidades Jac Motors.

Definir programas de capacitacion e innovacion para el personal con otros organismos
nacionales o internacionales.

Dictar normas generales sobre la gestion y funcion de los Distribuidores a nivel
nacional.

Coordinar y gestionar la cooperacion técnica internacional para promover la

capacitacion del personal nacional e integracion con China.
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h) Aprobar presupuestos.

1) Fomentar y estimular el desempefo del personal de todo el pais.

j) Expedir resoluciones que reglamenten la publicidad dentro del territorio nacional.

k) Nombrar o renovar a todos los jefes departamentales de la Empresa y de sus
distribuidores.

1) Delegar atribuciones en el nivel que se creyere conveniente.

Procesos fundamentales

La nueva propuesta genera una unidad que estd vinculada estrechamente con Asesoria

General y es la Unidad de Capacitacion y Mejora Continua.

Unidad responsable: Direccion Nacional de Capacitacion y Mejora Continua.

Mision: Implementar un sistema permanente de formacién continua para el personal para

incentivar la investigacion y la innovacion empresarial.

Responsable: Director Nacional de Capacitacion y Mejora Continua.

Atribuciones y Responsabilidades:

a) Disefar pardmetros para la implementacion de programas de formacion continua en

todos los centros de distribucidén de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

b) Definir los pardmetros para el disefio e implementacién del sistema de formacion

continua de acuerdo con las necesidades del mercado consumidor.



d)

g)

h)

b)
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Ajustar los estandares del sistema de formacion en base a la retroalimentacion de la
oferta de Jac Motors.

Planificar en coordinacién con Gerencia General, las Unidades o Departamentos de
Recursos Humanos, Calidad, Contabilidad y Finanzas y demés unidades vinculantes,
el programa de capacitacion permanente de la empresa.

Definir la temdtica de la capacitacion en respuesta a las necesidades de la empresa.
Determinar en coordinacidon con el Departamento de Marketing, el disefio de los
materiales instructivos para los cursos de formacién del personal.

Disefiar el sistema de evaluacion de todos los componentes de los programas de
capacitacion.

Disefar en coordinacién con organismos institucionales sistemas de certificacion de la
calidad y actualizacion y mejoramiento continuo.

Establecer el uso de estandares de desempefio profesional en las diferentes unidades

de la empresa para la evaluacion del personal.

Productos
Plan de implementaciéon de los proyectos de formacion continua y mejoramiento
profesional.
Disefio e implantacion del sistema de formacién continua del personal a nivel
nacional.
Plan de formacion continua para:

- Elaboracion de pedidos, nacionalizacion de la mercaderia y expendio al

cliente.
- Sistema de evaluacion de todos los componentes de los programas de

formacion continua (ponentes o instructores, participantes, recursos)



d)
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Disefio de estdndares de desempefio profesional para cada una de las Unidades o

Departamentos de la Empresa.

Proceso de soporte o habilitante

Unidad responsable: Direccion General de Asesoria.

Mision: Desarrollar programas de Comercio Exterior con sujecion a las normas de Ecuador y

China, para atender el mercado nacional y gestionar acciones encaminadas a fortalecer los

lazos de cooperacion bilateral con los proveedores y asesorar, impulsar, coordinar y articular

con todos los niveles de la empresa bajo parametros de calidad.

Atribuciones y responsabilidades generales

d)

Administrar el sistema de importacion de las unidades Jac Motors en Ecuador.
Coordinar el sistema de distribucion a los subdistribuidores de la Costa, Sierra y
Region Amazonica.
Coordinar y articular las relaciones de comercializacion con los distribuidores en las
diferentes ciudades del Pais.
Estructurar en coordinacion con los Departamentos vinculados:

- Un modelo de gestion.

- Un manual de procedimientos para cada subdistribuidor atendiendo a las

necesidades del mercado local.

Introducir innovaciones en base a experiencias exitosas.
Establecer mapas de clientes potenciales en el territorio nacional.

Ampliar la cobertura del servicio de distribucion de los productos que se ofertan.
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c) Asegurar la contratacion de profesionales que dominen inglés y mandarin.
d) Coordinar y articular con el Departamento de Recursos Humanos:

- Ladefinicion de médulos de formacion personal.

- Perfiles de formacion y desempeio profesional.
e) Coordinar y articular con Gerencia y Finanzas la:

- Ampliacién de la Infraestructura.

- Uniformes.

- Alimentacion.

Atribuciones y responsabilidades especificas para el Departamento de Importacion

a) Asesorar a Gerencia General y al Departamento de Importacion sobre los montos de
importacion de repuestos de la linea de vehiculos Sedan A-class, B-class y
Hatchback.

b) Efectuar las acciones para la ejecucion del pedido, la revision de precios y
confirmacion de la orden.

c) Elaborar la nota del pedido.

d) Realizar la apertura de licencias de importacion del pedido.

e) Coordinar los embarques de importacion.

f) Realizar las cotizaciones de fletes maritimos y aéreos.

g) Negociar el flete maritimo con la naviera selecciona.

h) Coordinar con Jac Motors el envio y recepcion de los documentos originales.

i) Controlar la vigencia y conveniencia de los seguros para la mercaderia importada.

j) Vigilar el proceso de nacionalizacion de la mercaderia importada.

k) Enviar la documentacion pertinente para desaduanizar el contenedor en territorio

nacional.
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1) Ingreso a Bodega, en donde sigue un proceso especifico de codificacion y
establecimiento de precios para la venta al publico, antes de ofertarse al mercado.

Productos del proceso de pedido

a) Nota de pedido.
b) Licencias de importacion. (Documento que recoge los datos del proveedor e

importador por cada contenedor).

Productos del proceso de embarque

a) Factura Comercial.
b) Packing List.
c) B/l

d) Seguros.

6.11. Plan de capacitacion y comunicacion para el Departamento de

Importacion

Entre una de las responsabilidades de Asesoria, estd la profesionalizacion y capacitacion
permanente del personal con el fin de lograr mayor productividad. Por este motivo, se
introduce la unidad de Capacitacion y Mejora Continua, con la cual se coordinan las acciones
tendientes a cumplir con un plan y programa establecido en el cronograma, aprobado por la

gerencia general. Esto se concretiza en la propuesta del siguiente taller:
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Taller: “Mejora de la calidad en los procesos de pedido, embarque y bodega”.

Destinatarios

Personal que interviene en los procesos de pedido, embarque y bodega.

Contenido
1. La empresa, una organizacion inteligente.
2. Administracioén por procesos.
3. Determinacién de los procedimientos para el proceso de pedido, embarque y bodega.

4. Incorporacion de la administracion por procesos en el Departamento de Importacion.

Objetivos
1. Identificar las caracteristicas de una organizacion inteligente y conocer la teoria de
procesos dentro de la administracion.
2. Reconocer los procesos del departamento de importacion.
3. Manejar una metodologia en torno a la identificacion, diagramacion y mejoramiento.
4. Determinar indicadores de gestion.

5. Estructurar un modelo para el manejo de la documentacion.

Metodologia
1. Exposicion-Debate.
2. Talleres de trabajo.

3. Reuniones plenarias.

Recursos humanos
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- Director de capacitacion y mejora continua.
- Asesoria general.
- Asistente de asesoria.

- Especialista en calidad.

Recursos materiales
- Identificadores para los participantes.
- Carpeta para todos los participantes con la reproduccion del material.
- Esferograficos.
- Mobiliario.
Recursos tecnoldgicos
- Computador.
- Programa Microsoft Visio (Programa de creacion de diagramas que comunica
graficamente).

- Impresora.

Recursos financieros
- Materiales de oficina.
- Empresa de asesoria 3d

Cuadro N° 40

Recursos Financieros

Fuente: Departamento de Compras
Elaboracion: Autora
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Evaluacion
Este proceso se realizara a través de indicadores de desempefio:

- Eficacia del servicio/actividad: Este indicador se calcula a través de la formula
actividades realizadas/actividades programadas. Se expresa en porcentaje. Esta
evaluacion esta dirigida a la Asesoria y a la Unidad de Capacitaciéon y Mejora
continua.

Cuadro N° 41

Cronograma de actividades

Fuente: Diagrama de Gannt. Administracion por procesos de Alfredo Paredes.
Elaboracion: Autora.

Los contenidos establecidos se desarrollaran en cuatro sabados, durante la jornada de 8 horas,

en un mes, es decir, el taller tendra una duracion de 32 horas.

Organigrama para el Taller de Capacitacion y Mejora Continua

La organizacion del taller de capacitacion requiere del apoyo de los distintos departamentos o

procesos fundamentales, y de hecho de la aprobacion del Gerente General o proceso

gobernante.
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La organizacion del Taller de Capacitacion y Mejora Continua establece las siguientes
relaciones con las distintas unidades de la Empresa Carlos Rolddn Cia. Ltda., y con la
implementacion de la Unidad de Asesoria, permite observar las interrelaciones entre los
distintos procesos.
- Proceso estratégico o gobernante: Gerencia General.
- Procesos fundamentales: Capacitacion y mejora continua, contabilidad y
finanzas.

- Proceso habilitantes: Asesoria.

A continuacion se presenta la inclusion de la Asesoria planteada en el organigrama de la

Empresa, y asi comprender graficamente su interrelacion.
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Cuadro N° 42

Flujo del proceso implementado

Fuente: Departamento de Recursos Humanos de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

Responsable Coordinador/a de Asesoria
- Diagnosticar la necesidad de capacitacion.
- Planificar el Proyecto de capacitacion con la Unidad de Capacitacion y Mejora
Continua.
- Presentar el Proyecto de Capacitacion para su aprobacion a Gerencia General.

- Determinar la tematica del Taller.
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- Asesorar sobre la contratacion de ponentes especializados.

- Coordinar la ejecucion y evaluacion del proyecto.

Asistente de Coordinacion de Asesoria

- Elaborar la némina de participantes seleccionados y entregar una copia a las
unidades vinculadas al evento: Calidad, administrativa-Financiera, Asesoria
General, etc.

- Distribuir el reglamento de capacitacion y mejora continua.

- Enviar los tripticos a cada ciudad donde hay los puntos de distribucion de los
productos, Jac Motors.

- Elaborar el listado para la rotulacion de las areas que se utilizaran para la aplicacion
del Proyecto.

- Preparar el material que se utilizard en la capacitacion.

- Recibir a los participantes y entregarles el material del curso.

- Seleccionar la musica para la ambientacion del recinto de capacitacion.

- Comunicar y convocar al curso al personal seleccionado a través del correo
electronico.

- Brindar apoyo logistico en todo lo que concierne al proyecto.

PROCESOS FUNDAMENTALES: CAPACITACION Y FORMACION CONTINUA

Responsable: Director de Capacitacion y Formacion Continua

- Elaborar el proyecto para la realizacion del curso “Mejora de la calidad de servicio

para el Departamento de Importacion y Bodega”.
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- Elaborar el cronograma de capacitacion.

- Establecer el numero de participantes en relacion con el area disponible.

- Elaborar y divulgar el reglamento de capacitacion continua.

- Entregar a la Unidad Administrativa-Financiera los requerimientos para el evento
(adquisiciones, gastos, materiales, etc.).

- Coordinar con la Unidad de Marketing y presentar al Gerente General los prototipos
de disefo de los tripticos promocionales para su seleccion y aprobacion.

- Seleccionar a los ponentes y participantes.

- Elaborar el plan de actividades de cada una de las unidades que se vinculan con el
evento.

- Estructurar el check-list del Proyecto

- Operativizar el plan.

- Implementar correctivos al plan.

- Evaluar el cumplimiento del plan

- Verificar que todos los seleccionados hayan sido convocados.

- Elaborar el programa de inauguracion y clausura y presentar al Gerente General para

su aprobacion.

CONTABILIDAD Y FINANZAS

Responsable: Director del area de contabilidad y finanzas

- Elaborar el presupuesto general del Proyecto “Mejora la calidad del servicio”.

- Registrar el pago de los ponentes y gastos aprobados en el presupuesto del proyecto

de capacitacion.
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- Contratar la impresion de tripticos e identificadores de participacion al evento.

- Contratar el servicio de cofee-break para los dias de la capacitacion y para la
inauguracion y clausura.

- Adecuar el local del evento: (pintura, sillas, pantalla, computador, micréfonos, etc.).

- Contratar servicios ocasionales (personal de servicio, electricista, seguridad).

- Adquirir materiales de aseo y limpieza.

- Comprar y entregar el material (poligrafiados, cuadernos, esfero, carpetas) a los
participantes con la firma de asistencia.

- Reservar y comprar pasajes (ida-vuelta) de los ponentes y personal de otras
provincias.

- Cancelar el valor de hospedaje de los ponentes y personal de otras provincias.

6.12. Planteamiento del plan de seguimiento y evaluacion

La evaluacion se basa en indicadores de desempefio, tal como se indicoé anteriormente, pero
para ello se debe definir un modelo de formato para establecer el registro de las actividades y

continuar con el seguimiento, que en adelante se llamara “Programa de Auditoria”.

He aqui un formato elaborado para el efecto del taller, que es sintesis de lo expuesto

anteriormente.
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Cuadro N° 43

Formato para Asesoria

Fuente: Programa de Auditoria. Administracion por procesos de Alfredo Paredes.
Elaboracion: Autora.

En la seccion de anexos se incluye una serie de formatos que servirdn para auditar la
implementacién de la gestion por procesos, cuando se generalice en toda la empresa, y

particularmente, para evaluar el seguimiento en el Departamento de Importacion.
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CAPITULO VII
ANALISIS FINANCIERO

7.1. Analisis financiero de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

En este apartado se presentan los principales estados financieros correspondientes a la
empresa Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. con la finalidad de expresar las principales
cuentas contables que se registran en la compafiia y el movimiento de dinero que mantiene la

empresa para continuar con la ejecucion de su actividad econdmica.

Es importante resaltar que Comercial Carlos Roldan es una empresa que tiene varios afios de
funcionamiento en el mercado, y su actividad en el sector automotriz conjugada con el
crecimiento que ha presentado afio tras afio, le ha exigido hacer uso de la tecnologia e
implementar sistemas informaticos para llevar un ordenado registro contable de las
transacciones que se realizan, por ello, hace 6 afios, la empresa implementé un sistema
informatico integrado donde se mantiene los estados financieros permanentemente
actualizados, los mismos que estdn a cargo del departamento de Contabilidad y Finanzas de

Comercial Carlos Roldan. Cia. Ltda.

Con este antecedente, a continuacién se presenta un resumen extraido de los estados
financieros actualizados, como son el balance general, el estado de resultados y el flujo de
caja, los cuales han sido entregados por el Departamento de Contabilidad y Finanzas de

Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
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7.1.1 Balance general
A continuacion, se presenta el Balance General de la Empresa Comercial Carlos Roldan Cia.

Ltda.

Cuadro N° 44

Balance general

Fuente: Departamento de Contabilidad y Finanzas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Contabilidad y Finanzas.

Del Balance General, se desprende que el saldo final de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

es de USD 39.928.19.

El Balance presentado ha sido elaborado por el Departamento de Contabilidad, de acuerdo a

los movimientos de la empresa tomando en cuenta las NEC (Normas Ecuatorianas de

Contabilidad).
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7.1.2 Estado de pérdidas y ganancias

A continuacion, se presenta el estado de pérdidas y ganancias correspondiente a Comercial
Carlos Roldéan Cia. Ltda.

Cuadro N° 45

Estado de resultados

Fuente: Departamento de Contabilidad y Finanzas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Contabilidad y Finanzas.

El estado de resultados estd conformado por Ingresos, Costos, Gastos Operacionales
administrativos y Gastos operacionales de ventas.

Los ingresos estan conformados por todas las ventas del periodo menos los descuentos y
devoluciones. Los costos han sido calculados en base al método promedio en lo que

corresponde a repuestos, y para los vehiculos el método de tltimo costo.
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Los gastos estan clasificados por su destino asi tenemos el gasto de Administracion,
Beneficios Sociales, Gastos de servicios, Gastos de Mantenimiento, gastos de impuestos entre

otros.

7.1.3 Flujo de caja
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Cuadro N° 46

Flujo de caja

Elaboracion: Departamento de Contabilidad y Finanzas.
Fuente: Departamento de Contabilidad y Finanzas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
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7.2Gastos de importacion

Con la finalidad de reflejar los gastos que se requieren para la importacion de repuestos de
los vehiculos A-class, B-class y Hatchback de la marca Jac Motors, a continuacién se
presenta un ejemplo del calculo de gastos registrados en la importacion del mes de diciembre
del afio 2011, la misma que salié del puerto de Shangai en China y arribd al puerto de
Guayaquil en Ecuador, sin realizar escalas o transbordos en su trayecto. El calculo de los
gastos ha sido considerado desde el valor inicial del repuesto (valor FOB) hasta que el
contenedor arribd a nuestra matriz en la ciudad de Cuenca.

Cuadro N° 47

Calculo de gastos de importacion

Fuente: Departamento de Importacion de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Jefe de Importacion y Autora.
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Del ejemplo presentado en el cuadro anterior, se desprende que para esta importacion
realizada, Comercial Carlos Roldan invirti6 USD 152.857.64 para cumplir con este
requerimiento.

A continuacidn se agrega el cuadro correspondiente a la Matriz de Costos y Tiempos de la
importacion anterior en forma mas detallada, lo que facilita el manejo de la logistica de la
cadena de la distribucion fisica internacional, lo que constituye el aporte de la Asesoria a la
Empresa Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.

Cuadro N° 48

Matriz de Costos y Tiempos de la importacion

Fuente: Departamento de Importacion de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Jefe de Importacion y Autora.
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7.3Requerimiento de capital de trabajo

Comercial Carlos Roldan es una empresa de gran trayectoria a nivel nacional en el sector
automotriz, por esta razoén, mantiene bajo su proceso gobernante una serie de departamentos

que permiten continuar con la actividad econdmica de esta empresa.

Entre uno de los departamentos es el correspondiente al de Importaciones, objeto de analisis
de esta investigacion, el mismo que se encarga de realizar las importaciones para la
compaiia. Para el funcionamiento de este departamento se requiere incurrir en una serie de
gastos e inversiones, los mismos que se analizan a continuacidon, conforme a un porcentaje
equivalente que ha sido calculado sobre los gastos totales de la Empresa, segun como le

corresponda.

Dichos costos se detallan en el siguiente cuadro, a fin de presentar el capital que requiere el
Departamento de Importaciones o también conocido como departamento de Comercio

Exterior para su funcionamiento.
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Cuadro N° 49

Gastos del departamento de importacion

Fuente: Departamento de Contabilidad y Finanzas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Contabilidad y Finanzas.

Del analisis realizado del cuadro anterior, ademas de las experiencias de importacion que
hemos vivido en afios pasados, y considerando la proyeccion de importacion de repuestos que
ha sido propuesta por la empresa, el monto minimo que Comercial Roldan debera tener para
cubrir el funcionamiento del Departamento de Importaciones es de minimo USD
6.620.242,03 para el afio 2012.

A mas de ello, se debe considerar el presupuesto analizado en parrafos anteriores sobre los
gastos de importacion, que para el ejemplo expuesto del afio 2010-2011, fue de USD

152.857.64, y que para el 2011-2012 se prevé en USD 293.306.56.
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En conclusion, el capital de trabajo minimo para que el Departamento de Importaciones
pueda mantener su actividad, debe contar con al menos de USD 994.516,28 para el afio
2012, y de esta manera cubrir las dos importaciones de mercaderia previstas y los gastos que

se generan por el Departamento.

7.4Flujo de retorno de la inversion

Del analisis del cuadro, se desprende que la utilidad de la inversion realizada en el afio 2011
para la importacion de repuestos fue de USD 96.663.89, lo que evidencia que existié una
ganancia del 35% para la Empresa Carlos Roldan Cia. Ltda., sin embargo, para analizar el
margen de ganancia al final del periodo de los afnos 2012, 2013, 2014, se debe considerar el

incremento de la demanda del mercado, tal como se expone a continuacion

Cuadro N° 50

Proyeccion de costos y rentabilidad de Autos

Histérico [2011 L7 | 25237853 96 663,89
2012 180 ' 38827465 147 54437 35%
Proyeccion| 2013 216 . 46592958 177.053.24 | 16,67%
2014 270 | 58241198 232.964.79 20%
__ Tow | 783 1.688.994.74 65422629

Fuente: Departamento de Contabilidad y Finanzas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Contabilidad y Finanzas.

De esta manera, se puede observar que los costos acumulados en los que se debera incurrir la
empresas para importar la mercaderia serd de USD 1°688.994,74 desde el 2011 al 2014, lo

que repercutird en una ganancia acumulada de USD 654.226,29 para Comercial Roldan.
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A continuacion se presenta la proyeccion de rentabilidad de los repuestos vendidos en
funcion al nimero de unidades en circulacion en el mercado, y la contingencia para atender el

desgaste del vehiculo, km recorridos, su mantenimiento y reparaciones.

Cuadro N° 51

Proyeccion de costos y rentabilidad de Repuestos

Fuente: Departamento de Contabilidad y Finanzas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Departamento de Contabilidad y Finanzas.

7.5Costo de la implementacion de la Asesoria

Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. es una empresa consolidada por todos los afios que viene
trabajando en el sector automotriz para el mercado ecuatoriano. Producto de este trabajo, la
empresa esta creciendo rapidamente, por lo que el personal que labora en el Departamento de
Importacion y Bodega ha llegado a ser insuficiente, por tal razén, se plantea esta Asesoria,
con la finalidad de supervisar y organizar la empresa en la etapa de crecimiento que,

actualmente, se tiene gracias a la distribucion de la marca Jac Motors.

La incorporacion de Asesoria en el sistema administrativo en la empresa Comercial Carlos
Roldédn Cia. Ltda. supone la inversion en recursos humanos (personal de asesoria y
capacitacion y mejora continua), recursos tecnologicos (equipos), recursos materiales

(mobiliario), cuyos costos se pueden observar en la siguiente tabla.
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Cuadro N° 52

Tabla de costos

Fuente: Departamento de Contabilidad y Finanzas de Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda.
Elaboracion: Autora.

El total de inversion en los recursos de la implementacion de la unidad de Asesoria es de
USD 11.218.00, monto que es factible y que produce a mediano y largo plazo mayor
eficiencia y eficacia en el servicio al cliente y en la optimizacion del tiempo en el
Departamento de Importacion y Bodega, permitiendo que Comercial Carlos Roldan Cia.
Ltda. contintie creciendo en el mercado nacional. El cuadro refleja solo los valores que se
incorporarian en el salario del nuevo personal ya que los activos fijos se dispone en la

empresa; en igual sentido, estarian los servicios basicos.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. se constituye una empresa lider en la distribucion de los
vehiculos de la marca Jac Motors en Ecuador, por lo que su sostenido crecimiento requiere
mejorar la calidad de servicio al cliente, y con un renovado esfuerzo, optimizar el tiempo y
los recursos, para potencializar sus fortalezas y superar sus limitaciones, a través de la
planificacion estratégica y la administracion por procesos, lo que constituye una herramienta

que garantiza el reto de la calidad total y su crecimiento a través del tiempo.

Luego de analizar la experiencia de Comercial Carlos Rolddn Cia. Ltda., en la linea
automotriz, la empresa en su conjunto ha decidido poner énfasis en la importacion de los
autos A-class, B-class y Hatchback, y por ende, en la rotacion de los repuestos para estos
modelos, que paulatinamente se introducen en el mercado ecuatoriano, debido a la garantia
que ofrece la casa productora Jac Motors en China, y a la preocupacion permanente de su
distribuidora exclusiva a nivel nacional, Comercial Carlos Roldan Cia. Ltda. Esta empresa,
portadora de un cardcter moderno y a la vanguardia de las tendencias mundiales, cuenta con
una planificacidn, organizacion y direccion que se integran dentro de una vision, mision y
objetivos, que en cuyo FODA se detectan las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, lo que ha permitido replantear la incorporacion de varios aspectos que permitiran
mejorar la productividad de Comercial Carlos Rolddn Cia. Ltda., que se sintetizan en los

siguientes:

1. Una Unidad de Asesoria General, para descentralizar el recargo de actividades en el

proceso gobernante, que se constituyen en la Gerencia General.
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Un Asistente de Gerencia que viabilice los planes y programas de Asesoria General.
Un Departamento o unidad de Capacitacion y Mejora Continua, que impulse la
mejora de la calidad del servicio y se responsabilice de impulsar la profesionalizacion
y el cambio de actitud individualista por otra solidaria de los miembros de la empresa,
para que de esta manera todos se comprometan a la consecucién de los objetivos
planteados.

Poner énfasis en el area de Importacion en la que se han determinado tres procesos
claramente identificados: pedido, embarque e ingreso a bodega, para los cuales se ha
establecido el correspondiente diagrama que visualiza graficamente las actividades y
los productos.

Dentro de un organigrama, cada persona desarrolla una determinada funcién, por lo
que fue necesario documentar por escrito al responsable de cada funcién y sus
atribuciones en un manual de gestion, conforme a las instancias con las que se vincula
el area de Asesoria, respecto a la gestion de Comercio Exterior.

Todas las actividades del programa deben estar dirigidas por un Coordinador General,
que en este caso es el Asesor, quien tiene la colaboracion de un Asistente, cuyo rol se
establece en el Organigrama Estructural y su duracion se limita al tiempo y a la
naturaleza del evento, coordinado por Asesoria.

El Sistema Microsoft Proyect es una herramienta fundamental para la ejecucion y
evaluacion de este proyecto, porque posibilita agrupar las tares afines, y establecer un
seguimiento de todas las actividades del Departamento de Importacion. Ademas,
facilita en gran medida el control de los procesos, lo que redunda en la eficacia y
eficiencia del proyecto. Esto ha permitido establecer una proyeccioén 6ptima, con la
disminucién en numero dias (8 dias) para la ejecucion del proceso de pedido,

embarque e ingreso a bodega, siendo los principales factores de interés en esta
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investigacion.

La planificacion estratégica exige un cronograma de actividades, este se aplica en el
Taller de capacitacién y mejora continua, destinado al personal del Departamento de
Importacion, que se lo presenta a través del diagrama de Gannt, cuya duracion es de
32 horas, las cuales se iran incrementado de acuerdo con las necesidades de la
empresa.

La administracion por procesos requiere de un lider que, a mas de poseer el carisma
necesario, debe ser ético y comprometido con el desarrollo personal de los miembros
de la Empresa Carlos Roldan Cia. Ltda., por lo que se considera que la Asesoria
desarrolle ese rol, el cual servird de enlace entre el proceso gobernante y el proceso
fundamental, pues constituiria la cristalizacion de un proceso netamente habilitante,
que permitira generar productos para la Empresa en su integralidad.

Con la incorporacion de la Unidad de Asesoria, se logra optimizar el tiempo y los
recursos en los procesos de Pedido, Embarque e ingreso a Bodega (8 dias), lo que
significa mayor rentabilidad y productividad para la empresa. Ademas, el valor de la
inversion en dicha unidad es de USD 11.218,00, lo que es factible ya que para la
empresa presenta una ganancia representativa USD 147.544.37, cuyo monto para la
inversion en la importacion de repuestos de los automoviles A-class, B-class y
Hatchback durante el periodo, 2012-2014 es de USD 17688.994.74. De lo que se

deduce que dichos modelos van introduciéndose en el mercado paulatinamente.



Roldan Ortiz 126

Recomendaciones

Del analisis de este documento, se han establecido las siguientes recomendaciones, que a

continuacion son detalladas de manera sintetizada:

1. Es necesario implementar la administracion por procesos en todas las areas de la

Empresa Carlos Roldan Cia. Ltda., pues el cambio no debe esperar mas.

2. Para lograr el cambio de actitud de los miembros de la empresa, es necesario
generar un sistema de comunicacion tanto interna como externa, que debera ser
definido y divulgado, no so6lo en el Departamento de Importacion, sino en todos

los niveles de la organizacion.

3. Se debe implementar el programa Microsoft Proyect en toda la empresa, pues a
través de esta herramienta se pretende monitorear permanentemente el avance o
estancamiento de las actividades descritas para cada procedimiento. Con ello, sera
posible controlar la sobrecarga de funciones, actividades cumplidas, actividades
retrasadas, costos de cada actividad y los costos totales del proyecto, con lo que

se garantizaria la mejora continua.

4. La evaluacion por indicadores hace posible la medicion de los procesos en
formatos pre establecidos por la Empresa, los que deberan implementarse, segin

sean las necesidades.

5. Con la implementacion de la Administracioén por procesos, se impone la calidad y

la cultura de rendicion de cuentas permanente en torno a la optimizacion de



Roldan Ortiz 127

recursos, ademas se minimiza el desperdicio.

Finalmente, recomiendo documentar las actividades que se ejecutan, porque es la
unica forma de romper con el monopolio del manejo de la informacién, y asi
sistematizarlo en el manual de funciones, para posteriormente tener constancia en
el manual de procedimientos de toda la experiencia de gestion de la Empresa
Carlos Roldan Cia. Ltda., con el fin de que en ausencia de algun elemento, la
empresa no se sienta afectada en su productividad y continie sus labores sin

mayores dificultades.
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