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CAPITULO |

1 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA
EMPRESA.

Este primer capitulo tiene como objeto realizar una investigacion acerca de los datos,
actividades y procedimientos empiricos que maneja actualmente la compafiia. La
mencionada informacion ayudara a brindar un diagnostico sobre la situacion actual de la

empresa.

1.1 DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD ECONOMICA DE LA
COMPANIA.

1.1.1 Definicién de Actividad Econdmica.

El autor define como actividad econémica a “cualquier proceso donde se adquieren
productos, bienes y los servicios que cubren las necesidades de los consumidores y se
obtienen ganancias. También pueden ser llamadas actividades econdmicas, a aquellas que
permiten la generacion de riqueza dentro de una comunidad (cuidad, regién o pais)
mediante la extraccion, transformacion y distribucion de los recursos naturales o bien de

algun servicio, teniendo como fin de satisfacer las necesidades humanas” (Robbins, 1996).

1.1.2 Actividad de la Empresa Ventauto Garate.
Ventauto Géarate es una empresa del Austro con mas de 29 afios en el mercado,
desempefiando la funcion, venta de vehiculos pesados para la ciudad de Cuenca. Empez0

sus actividades comerciales en el afio 1984 a cargo del Sr. Galo Garate Mufioz, fundador



del negocio, desempefiando sus primeras funciones en un sector muy comercial en la época
y actualidad, situado en la Av. Espafia frente al terminal, con un espacio fisico de 300
metros cuadrados, el cual arrendaba. Ventauto Garate siempre se ha caracterizado de
comercializar vehiculos de trabajo, empezando con un segmento de camionetas y camiones
livianos, como méximo de 2 toneladas de capacidad de carga, refiriéndose como segmento
de mercado a un grupo del vehiculos que estan dentro de los limites de tonelaje definidos
por la Empresa, en la época los iconos de venta fueron las camionetas Toyota Staut y
Nissan Junior, en camiones la Toyota Dina, con los vehiculos acotados tubo considerables
ganancias, la demanda de unidades crecia, de modo que el espacio fisico ya no cumplia la
necesidad, por esta razdn se vieron en la obligacién de buscar un local mas amplio. En
1989 el Sr. Galo Géarate Mufioz realizé su primera inversion, en un local de 600 metros
cuadrados ubicado en la calle Sebastian de Benalcazar y Nufiez de Bonilla, esto le did la
oportunidad de crecer en ventas y ampliar el segmento de negocio, dando paso a la venta
de camiones livianos-medianos como el lzusu NPR, Hino FB y el Hino FD. El negocio
crecia cada vez mas, puesto que en la Cuidad existia tres patios de venta de vehiculos
pesados, por esta razon en 1996 un grupo personas que trabajaban con el Sr Galo Garate,

deciden separarse y construir su propia empresa.

El Sr. Patricio Garate Vasquez conjuntamente con sus socios, realizan la compra de
un terreno, con una extension de 1100 metros cuadrados, hacia la expectativa de crecer en
el segmento camiones medianos, luego de una investigacion previa a la compra, deciden
adquirir la localidad ubicada en la panamericana Norte frente a ERCO, un sector industrial
y comercial para el &ambito del transporte. La razon principal para la ejecucion de compra,
fue el gran nimero de transportistas que circulan por la zona, este es un beneficio para la
actividad que desempefia la empresa y el proposito que buscaban. Finalmente se

construyeron las oficinas en donde actualmente se encuentra funcionando.

1.1.3 Proceso de alistamiento de vehiculos para la venta.
Actualmente la compafiia no tiene un proceso definido para: la toma o compra de

las unidades, evaluar su estado, ejecucién de reparaciones y alistamiento para la venta.

Los procedimientos empiricos que manejan actualmente son detallados a continuacién:



e Compra a proveedores.  La empresa cuenta con una base de proveedores en las
ciudades de Quito, Ambato y Guayaquil. Los socios se ven en la necesidad de
realizar las compras fuera cuando la oferta de vehiculos esta escasa en la Cuidad, es
decir cuando no hay vendedores potenciales en las ferias de autos y camiones
dentro de la localidad. Los empresarios de la compaiiia realizan las adquisiciones
de las unidades con base en el listado de proveedores que maneja actualmente la
entidad, es asi, que sin una previa revision mecénica, por la confianza que tiene

entre las partes efecttian las compras.

e Remates a empresas.  Es la actividad con mayor inclinacién para Ventauto
Garate. Tienen contactos en las empresas de renombre en el pais que cuentan con
flotas de camiones, cuando las unidades van a ser renovadas, los funcionarios de las
empresas se comunican con los representantes de Ventauto Garate para que evallen
los vehiculos y realicen su oferta, luego de un andlisis mecénico y visual, llevan la
propuesta para analizar con los socios, dando paso a la negociacion.

Al comprar el paquete de unidades, éstas son trasladadas a las instalaciones de
Ventauto Gérate, para continuar con las reparaciones mecanicas y de latoneria. No
cuentan con un proceso definido, se basan en la experiencia de sus socios para el

avalud y precio de compra.

e Toma de vehiculos y compras locales.  La empresa se caracteriza por tomar la
unidad del cliente, como parte de pago del nuevo camion que esta en negocio.
Previo a la negociacion, la empresa llama a su mecanico de confianza para que
realice una evaluacion mecéanica, valorando el estado del motor, chasis, caja y
corona, el resultado es anotado un la ficha del vehiculo figura 1, acto seguido por la
apreciacion del estado en fisico y de carroceria que es realizado por el socio
encargado de esta actividad, detallando las anomalias. Por Gltimo es evaluado el
vehiculo en referencia al precio del mercado tomando en cuenta los gastos

mecanicos y de latoneria que requieran.

Figura 1.1 Ficha del vehiculo.



e Reparaciones._ No existe un proceso con pasos definidos para las reparaciones.
Envian las unidades a la reparacion dependiendo de los dafios y disponibilidad del

mecanico o latonero®.

e Exhibicion para la venta._ Como ultimo punto, ésta la exhibicion para la venta.
Al terminar los arreglos de mecanica y latoneria, el vehiculo es revisado por el

encargado y pasa a ser exhibido.

1.1.4 Gastos operacionales.
Palacios define gastos operacionales a, “gastos de local, personal, proveedores,
inventarios, todo como reserva de capital de explotacion y deben corresponder por lo

menos a tres meses de ventas previstas”. (Palacios Acero, 2012, péag. 130).
Con una carga laboral de 40 horas semanales, en la empresa trabajan 4 personas:

e Representante Legal.
e Encargado financiero.
e Encargado de logistica.

e Mensajero ayudante.

Por otra parte existen dos personas que prestan sus servicios profesionales, no acatan el

horario ni la carga laboral, detalladas a continuacion:

e Contador, a tiempo parcial.

! Persona encargada de las reparaciones en chapa y pintura, enderezado y soldadura de un vehiculo.



e Abogado, a tiempo parcial.

Figura 1.2 Estructura actual de la empresa.

Representante
Legal

Abogado

Encargado Encargado
financiero Logistico

Mensajero -

Contador T ey

Fuente: Garate, Marcelo. “Economista de la compania”.2014.

Los gastos de funcionamiento son medidos mensualmente, aquellos responden a las

siguientes actividades:

Tabla 1-1 Gastos Mensuales.

DENOMINACION COSTO ($)
Luz 45
Agua 40
Teléfono 60
Internet 25
Television por Cable 25
Predios 24
Honorarios Abogado 200
Honorarios Contador 150




Presupuesto para viajes 200

Gastos de Nomina 3450
Utiles de oficina 40

TOTAL 4259

Fuente: Garate, Marcelo. “Economista de la compaiiia Ventauto Gérate”.2014

1.2 ESTUDIO INTERNO DE LAS VENTAS DE LA COMPANIA.

Se aplicara el método de recoleccidn de datos, para la ejecucion del levantamiento de

informacion sobre las ventas que ha tenido la empresa en los dltimos dos afios, 2012 y

2013, que seré de ayuda para el analisis comparativo de ventas y determinar los gastos de

mecanica como de latoneria. Informacion clave para el analisis del problema en caso que

existiera.

1.2.1 Levantamiento de la informacidn de ventas.

Con ayuda de la base de clientes de las unidades vendidas en el afio 2012 y 2013, se

obtendran los datos siguientes:

e Fecha de venta.

e Nombre del cliente.
e Numeros telefénicos.
e Costo inicial de la unidad.
e Marca — modelo.

e Gastos por latoneria.
e (Gastos por mecanica.
e Costo final.

e Utilidad.

e Precio de venta.

e Rentabilidad.




Fecha de venta.- Servird para llevar el historial detallado por mes y afio. Se obtendra
una curva de ventas que serd de gran ayuda para la elaborar el presupuesto del préximo
afio, con el crecimiento que la junta directiva lo requiera, éste podra ser medido en

unidades y en monto de ddlares.

Nombre del cliente.- Servira para la actualizacion de informacién. La base de datos en
una empresa que comercializa un producto o servicio tiene un alto valor, puesto que los
clientes son la parte mas importante de la compafiia, sin ellos como consumidores finales,

no se genera la actividad comercial.

NUmeros telefonicos.- En este punto colocamos el nimero convencional o celular.
Con ellos se podra realizar a futuro el seguimiento, sea para encuestas de satisfaccion al
cliente u ofrecerles promociones que brinde la compafiia en los diferentes meses del afio o

por fechas relevantes.

Costo inicial de la unidad.- Es el valor del costo de toma o de compra inicial de la
unidad. EI coste inicial se basa en el precio que se encuentra la unidad en el mercado
actual. El estado del vehiculo cumple un factor importante para la decision de compra,
disposicion asumida por el encargado logistico y el representante legal. Las marcas de
preferencia en la toma son: Hino y Chevrolet, con un rango de tonelaje desde 2 hasta 11
toneladas como maximo, puesto que el segmento al que se dedica la empresa, son

camiones livianos y medianos.

La compafiia antes de realizar la toma del vehiculo, ejecuta una inspeccion visual y
mecanica, realizada en los patios de la empresa y en un taller ajeno a la compafiia

respectivamente.

Marca — modelo.- Es la descripcidn de la marca a la que pertenece el vehiculo y el
modelo de la unidad. Esta informacion se utiliza para segmentar las ventas segun marca y
modelo. En los formatos actuales de la compafiia Ventauto Garate no existe una
informacién completa de todas las unidades, en algunos casos tienen marcas y en otros

modelos, esto dificulta realizar la segmentacion de acuerdo a marca y modelo.

Por otra parte ésta informacion cumple un papel importante para elaborar el sugerido

de repuestos, pues es trascendental conocer la marca lider de ventas.



Enfocando al sugerido de repuestos de mantenimiento preventivo basico, todas las
unidades que estan para la venta, son sujetas a un mantenimiento preventivo basico, que

contempla en un cambio de aceite y filtros (filtro de aceite, aire y combustible).

Gastos por latoneria.- En éste campo son mencionados los gastos que se realicen

para arreglar la unidad en las areas definidas a continuacion:

e Chapa®y pintura.
e Tapiceria.

e Lavado.

Ventauto Garate efectGa dichos trabajos en talleres que no pertenecen a la compafiia,

generando un gasto para la empresa.

Gastos de mecanica.- Son todos aquellos que pertenecen a las actividades detalladas a

continuacion:

e Reparacién de motor, caja y corona.

e Cambios de fluidos.

e Mantenimiento preventivo o correctivo, de los componentes de transmision,
suspension frenos y sistema eléctrico.

e Cambio de llantas.

e Alineacion y balanceo.
Del mismo modo la empresa, realiza estas actividades en talleres ajenos.

Costo final.- Es la suma de valores como: costo inicial, gastos por latoneria y
mecanica. La compafiia tiene un limite de consumos por unidad. Con base en el precio del
mercado para la venta al pablico y ayuda de la evaluacion mecéanica previa a la compra.
Por consiguiente, sacan un promedio de gastos, aquellos son sumados al costo inicial,
obteniendo el costo final, le dan una rentabilidad, esta genera una utilidad que es
adicionada al costo final y obtienen el precio de venta al publico ponderado. Aquel es

comparado con el precio de venta en el mercado actual y si esta dentro de los valores hacen

2 Chapa._ Hace referencia a la reparaciones, suelda y enderezado, que son efectuadas en las partes metalicas
de los vehiculos, como su cabina, chasis, etc.



el negocio, caso contrario se vuelve a negociar el precio de toma o costo inicial de la

unidad.

Utilidad.- Hace referencia al valor generado por una rentabilidad promedio que

maneja la compafiia. El valor de utilidad es medido en ddlares.

Con una frecuencia mensual y anual, la compafiia evalda la utilidad generada por el
giro del negocio. Actualmente la entidad maneja un sistema empirico para la obtener la
utilidad.

Precio final.- Es la adicion del costo inicial, gastos y la utilidad, éste debe estar
dentro del valor en el que se encuentre una unidad de las mismas caracteristicas en el

mercado actual.

Rentabilidad.- La rentabilidad promedio que maneja la compafiia Ventauto Garate,

fluctta entre el 9 y 13% sobre el valor del costo final de la unidad.

1.2.2 Comparativo de ventas.
Con ayuda del levantamiento de la informacion se obtiene las ventas en unidades,

en ddlares, la utilidad y la rentabilidad promedio; para los afios 2012 y 2013.

En el periodo de enero 02 a diciembre 29 del afio 2012 se realizaron las siguientes

ventas expresadas en las diferentes unidades:
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Tabla 1-2 Utilidad, rentabilidad y ventas de unidades por modelo.

Marca -T| Suma de Utilidad Promedio de Rentabilidad Cuenta de Cliente

Chevrolet 5 26.426,62 10,4% 16
Daihatsu 5 1.781,10 11,0% 2
Ford 5 3.261,50 10,5% 2
Hino 5 31.844,10 9,8% 14
Hyundai $ 4.502,30 10,0% 2
Mercedes 5 8.069,40 9,5% 2
Mitsubishi 5 1.908,90 10,1% 1
Missan 5 1.171,80 11,6% 2
Toyota 5 7.254,09 10,5% 3
Total general 5 26.210,81 10,2% A6

Fuente: Garate, Marcelo. “Fichas de clientes de la compaiia Ventauto Garate”. 2014

e 46 unidades.
e Ventas en délares $ 865.760,00.
e Utilidad en dolares $ 86.219,81.

¢ Rentabilidad promedio en porcentaje 10,2 %.

La tabla 1.2 evidencia una particularidad muy interesante la marca lider en ventas en
unidades fue Chevrolet aportando 16 camiones e Hino 14, por otra parte la marca que
mayor utilidad le dio a la empresa en el 2012 fue Hino con $ 31.844,10 ubicandose por
encima de Chevrolet con una participacion de $ 26.426,62, para el afio en referencia. La

empresa en el afio mencionado tuvo un promedio de venta por mes de $ 7.184,98 por mes.

En al afio 2013 dentro del periodo de enero 02 a diciembre 29 la compafiia presento los

siguientes datos de ventas:
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Tabla 1-3 Utilidad, rentabilidad y ventas de unidades por modelo.

Marca - Suma de Utilidad Promedio de Rentabilidad Cuenta de Cliente

Chevrolet 5 7.357,82 11,0% ]
Dahihatsu 5 459,80 12,1% 1
Daihatsu 5 2.263,00 10,7% 2
Hino 5 35.685,29 10,0% 17
Hyundai $ 4.568,20 9,6% 2
Mercedez 5 9.664,08 10,0% 4
Mitsubishi 5 2.676,48 11,8% 2
TATA 5 1.312,50 10,5% 1
Toyota 5 3.958,54 11,1% 4
Total general 5 67.945,70 10,4% 30

Fuente: Garate, Marcelo. “Fichas de clientes de la compaiia Ventauto Garate”. 2014

e 39 unidades.
e Ventas en délares $ 673.219,00
e Utilidad en dolares $ 67.945,70.

¢ Rentabilidad promedio en porcentaje 10,4 %.

Como se observa en la tabla 1.2 la marca lider en ventas en unidades y utilidad para el
afio 2013 fue Hino, generando 17 unidades con una utilidad de $ 35.685,29. En el afio en
mencién la compafiia tuvo un promedio de ventas por mes de $5.662,14.

Grafico 1.1 Comparativo de unidades vendidas entre el 2013 y 2012.

Tendencia ventas unidades 2013 vs 2012

-

w

(=T e T

Ene Feby Mar Abr May Jun Ju Ago Sep Oct MNow Dic

g 2013 g 2012

Se evidencia que los meses con mayores ventas son junio, agosto para los dos afos.
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1.2.3 Analisis de sobre la utilidad y rentabilidad de la compafiia.

Como se observa en los datos de ventas del periodo 2012 y 2013, con una utilidad
de $ 86.219,81 y $ 67.945,70 respectivamente, existe una caida considerable en la utilidad
de la compafia de $ 18.270,12, la estrategia utilizada por los directivos de la empresa a
finales del afio 2013 fue el aumentar la rentabilidad en las unidades y buscar mejores
opciones de compra. Luego de analizar los meses pasados, se vieron con una caida
considerable en sus ventas; pero la estrategia mencionada no fue suficiente para cubrir el

declive que acumularon durante el afio.

Graéfico 1.2 Tendencia de la utilidad del 2013 y 2012.

Tendencia de la Utilidad 2013 vs 2012

Titulo del eja

Ene Feb Mar Abr May Jun Jui Ago Sep Oct Nov Dic
=—p=1013 587871 539326 561724 75374 0 527993 510974, S521B12 596437 513736 533559 557190 554686
——g=1012| 585543 | 544568 | $11434 | $92077 | 515123, | $10639, @ 517056 | 510876, 546069 @ 564380 532900 @ S55.6800

Comparado al gréfico de las unidades, la tendencia de la utilidad por mes evaluada

para los afios 2013 y 2012 tienen similitud.
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Grafico 1.3 Tendencia de la rentabilidad del 2013 y 2012.

Tendencia de la rentabilidad 2013 vs 2012

Promedio
anua

0,3% 10,0% 10,4%

10,2%

&
o
o

Segun el estudio realizado, dentro del 2013 la rentabilidad de las ventas de la
compafiia se incrementd de un 10,2 a un 10,4, acrecentando un 0,2 %, como se menciono,
el aumento de la rentabilidad no fue suficiente para recuperar las ganancias de la compafiia

referente al afio 2012.

1.2.4 Andlisis de gastos en latoneria y mecénica.
La empresa tiene dividido los gastos que se realizan a las unidades en dos grupos, el
primero responde al nombre de Gastos de latoneria y el segundo a Gastos de mecanica,

generando a la empresa Unicamente egresos. A continuacion se detallan los rubros en los
afios 2012 y 2013.

Gastos de Latoneria.- Durante el 2012 y 2013, la empresa asumi6 un valor de $

40.725,97 y 31.351,08 respectivamente, con la suma de $ 73.007,05.
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Grafico 1.4 Gastos de latoneria divididos por rangos.

(zastos de Latoneria

Total

52.389,95

Rango -
u 0-300

= 401-800

= 801 en adelante

El rango con mayor participacion sobre el total de gastos, es de $ 801 en adelante, quiere
decir que la empresa invirti6 una gran suma de dinero, pues el porcentaje que lidera

referente al total es de los gastos mayores a $ 801.

Gastos de Mecanica.- Para los afios 2012 y 2013 la empresa Ventauto Garate
genero un egreso de $ 69.240,67 por gastos de mecénica, dividiéndose el valor en $
38.977.01 y $ 30.263,66 respectivamente.
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Grafico 1.5 Gastos de mecénica divididos por rangos.

Gastos Mecanica

Total

5 2.785,30

Rango2 -

5 44.451 76

» 401-800

B01 en adelante

En este rubro, domino el rango $ 801, por que la mayor parte de vehiculos son
reparados el motor y en algunos casos la corona, debido al desgaste, cabe mencionar que

son vehiculos de trabajo.

La suma de valores en latoneria y mecanica, por los dos afios es de $ 142.247,72. El
valor mencionado, genera un gasto a la compafiia, puesto que las reparaciones de latoneria
como mecanicas son efectuadas en talleres ajenos a la empresa, por afiadidura los
funcionarios de la empresa no tienen el control de los talleres ni del tiempo de entrega
siendo este un factor relevante, pues un vehiculo parado en el taller genera cargos

financieros a la empresa.

1.3 INVESTIGACION DE MERCADO.

Antes de arriesgar recursos personales y probablemente las finanzas, en un negocio,
es importante obtener el mercado potencial al que se dirija un producto o un servicio. El
empresario debe dedicar el tiempo que sea necesario para analizar cuidadosamente el

mercado en el que planea ingresar.

El autor define como “investigacion de mercado al analisis, registro y recopilacion
sistematica de informacion sobre los aspectos generales y especificos del consumidor, del

mercado del producto y los servicios. Es la piedra angular de la toma de decisiones y debe
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ser llevada a cabo antes de emprender un negocio. La naturaleza continua de la
investigacion es importante ya que los gustos y los habitos de la compra cambian en forma
dréstica a traves del tiempo. Lo necesario hoy en dia es la habilidad de procesar la

informacidn y hacer juicios.

Figura 1.3 Investigacion de mercados (Palacios Acero, 2012).

INFORMACION

INVESTIGACION

DE MERCADO

-

\

REGISTRO

El anélisis de mercado es un proceso ordenado y objetivo en donde se retine y se
evalUa la mayor cantidad de informacidn sobre los clientes potenciales, datos sobre quiénes
son, donde se encuentran, la cantidad que existen, la forma de averiguar como atraerlos y
satisfacer sus gustos y necesidades.
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Figura 1.4 Informacién de clientes potenciales (Palacios Acero, 2012)

GUSTOS
Juicio HABITOS
CLIENTES
CANTIDAD v
LUGAR

Un factor clave, seran los competidores, el estudio proporciona informacion para

detectar sus debilidades y fortalezas con el fin de enfrentar con cierto grado de éxito.

Los resultados del analisis de mercado deben orientarse sobre el negocio que se
desea realizar. Escuchar la voz del mercado, significa que la toma de decisiones esta

comprometida con las necesidades del mercado” (Palacios Acero, 2012, pags. 107-109).
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Figura 1.5 Toma de decisiones (Palacios Acero, 2012)

ESCUCHAR

EXIGENCIAS SERVICIO

DECISIONES

ALTERNATIVA CALIDAD

NECESIDAD

1.3.1 Beneficios de la investigacion de mercados.

Segln (Palacios Acero, 2012, pag. 111) indica que “el mercado se compone de
compradores potenciales, de productos o servicios y competidores, por lo tanto conviene
investigar tanto a los consumidores o compradores como a los competidores para poder

tomar las decisiones acerca de los productos o servicios, el precio y los procesos.

Sin embargo, a pesar de lo buena que sea la investigacion de mercado, existen
limitaciones como la demora en su realizacion, el alto costo que implica, la confiabilidad
de las fuentes de informacion, la interpretacion de los resultados, la toma de informacion y

la certeza de las respuestas de las personas”.
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Figura 1.6 Consumidores y competidores (Palacios Acero, 2012)

PRODUCTO
SERVICIO

1.3.2 Metodologia de la investigacion de mercado.

Los métodos de investigacion mas conocidos segun el autor “son:
Investigacion Primaria:

e Encuestas por correo, telefonicas y entrevistas persona a persona.

e Observacion sobre quién compra o usa el producto / servicio.

e Escuchar lo que la gente dice acerca de los productos o servicios.

e Discusion en grupos pequefios de potenciales compradores.

e Experimentacion mediante cambio de las variables del producto, como promocion,

publicidad, etc.
Investigacion secundaria:

e Investigacion de escritorio mediante estadisticas existentes.
¢ Informacion publica de directorios y bibliotecas.
e Asociaciones de comerciantes, gremiales y fundaciones.

e Publicaciones especializadas, revistas, estadisticas del estado y periddicos.
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Investigacion por visitas:

e Se realizan visitas a los posibles clientes para conocer su medio ambiente y su
opinidn. Llevar ademas, una retroalimentacion sobre las inquietudes del cliente y la

fidelidad a la marca” (Palacios Acero, 2012).

La investigacion siguiente se desarrollard bajo el método primario, basado en
encuestas via telefonica y entrevistas persona a persona. Para la construccion de las

encuestas Michael Fain en su articulo Realizacion de encuestas, menciona: “El instrumento

de la encuesta debe ser lo méas corto y sencillo posible, pero a la vez no debe omitir

ninguna pregunta importante ni informacion explicativa.”(421)

Al momento de elaborar el cuestionario es valioso tener en cuenta las fuentes de
informacion, éstos son los medios de donde se obtienen los datos que ayudan a satisfacer la
necesidad de conocimiento requerido. Estas fuentes cooperan con la elaboracion del
cuestionario, pues es importante saber el tipo de lenguaje que se va utilizar y la

complejidad de las preguntas.

La fuente de informacion son las personas que en algin momento compraron un
vehiculo en la empresa Ventauto Garate, compartirdn su experiencia con la unidad

adquirida.

Conocido el publico al que se dirige la encuesta se procede a elaborar el banco de
preguntas cubriendo las necesidades de informacién. Se utiliza un lenguaje de facil

entendimiento.

La encuesta consta de 7 preguntas (anexo 1-1), en su parte superior se detalla un
objetivo para dar a conocer al cliente, la razon y utilizacion del cuestionario que va a
responder. No es de importancia el nombre e informacién personal del encuestado, sino
obtener informacion cuantitativa que ayude a conocer la importancia que tienen los

servicios en mencion.

Poblacion.- En la estadistica el autor denomina poblacion “al conjunto de individuos que
se desea estudiar, éstos pueden ser personas, animales, articulos”. (Chang de Alvarez,
2003, pag. 145)
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Muestra.- El autor define como “a una parte de la poblacion que se selecciona para
realizar un estudio. Una muestra debe ser representativa, es decir, debe reflejar las
caracteristicas esenciales de la poblacion que se desea estudiar”. (Chang de Alvarez, 2003,

pag. 145)

El autor menciona, para obtener la muestra de los clientes se debe realizar un

calculo matematico. Explicado de la siguiente forma:

Ecuacion 1.1 Obtencion de la muestra (Chang de Alvarez, 2003).

_ N+ Z?xp=(1—p)
Ce2x(N-D+Z%2+px(1—-p)

n

Donde:
n = Tamano de la muestra
N = Tamafio de la poblacion

p = Proporcion de los elementos de una poblacion con una caracteristica,

50% valor favorable, utilizado.
Z2 = Nivel de confianza, valor estandar 95% (Z22=1.96).

e = Error estadistico o precision en +-%, valor utilizado 10%.

Fue necesario conocer el nimero de clientes que tiene la empresa. La investigacion

se apoyo en la base de datos general.

B 667 * 0,952 % 0,5 * (1 —0,5)
0,12 % (667 —1) 4+ 0,952%0,5 % (1 —0,5)

n

Fuente: Empresa Ventauto Garate, “departamento de archivos”. 2014

Poblacion: 667 clientes Muestra: 84. La muestra se calculd segun ecuacion 1-1.
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1.3.3 Informe del estudio de mercado.
Luego de la ejecucion de las 84 encuestas a los clientes de Ventauto Gérate se

obtuvieron los siguientes datos:

Gréfico 1.6 ¢Cudl de las siguientes razones cree usted que es la mas importante para

que visite un taller para realizar el mantenimiento de su unidad?

B Calidad en la atencidn

B Preparacion de su personal
N Precios Justos

N Garantia

B Crédito

® Oportunidad en la entrega

B Otros

Segun los resultados obtenidos y detallados en el grafico 1-6. Para los clientes
encuestados el aspecto mas importante que toman en cuenta en su visita a un centro de
servicio posventa, es la calidad de atencidon ofrecida, siguiendo de cerca la garantia
otorgada en los trabajos realizados.

Por otro lado, se tiene un 1% de la muestra general que prefieren otros, es este

campo se refieren a repuestos genuinos.
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La frecuencia con la que realizan los mantenimientos los clientes encuestados tiene
un promedio de 1,98 meses. Este valor servira para el calculo del retorno a los talleres en el

capitulo siguiente.

Gréfico 1.7 ¢ Qué tanta importancia le otorga al hecho de que la casa comercial que le

vendid la unidad, cuente con un taller de mantenimiento y repuestos?

= Muy Importante  « Importante = Poco mportante

El 64% de los encuestados responde, que es muy importante que la casa comercial
en donde compro su unidad cuente con un centro de servicio posventa, seguido por un 21
% que les parece importante. Mas del 80 % de los encuestados valoran que la casa

comercial les ofrezca el servicio de talleres y repuestos.

Graéfico 1.8 ¢ Qué tan significante le parece el hecho de que la casa comercial que le

vendid la unidad, lleven el historial de los mantenimientos de su unidad?
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» Muy sgnificante » Sgnificante = Insignificante

En esta pregunta predominan, con un 48 %, los clientes que les parecen significante
que le lleven el historial de su unidad. No consideran relevante esta opcion segun los datos

expuestos.

Gréfico 1.9 ¢ Qué tanta importancia le otorga al hecho de que la casa comercial que le

vendio la unidad, avalen la veracidad del historial de mantenimientos de la unidad?

s Muy Importante  « Importante = Poco importante

Con un porcentaje del 52 %, se puede evidenciar, que este punto es muy importante
para los clientes. El otorgar un certificado de la veracidad de sus mantenimientos para los
consumidores es de gran relevancia. Se sienten conformes con la iniciativa del local

comercial.
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Gréfico 1.10 ¢ Que tan significante le parece el hecho de que la casa comercial, realice

un chequeo mecéanico previo a la entrega de su vehiculo?

= Muy significante  « Significante = Insignficante

Otro factor relevante en la encuestas, el resultado del 73%, le pareci6 de suma
importancia que la casa comercial realice un chequeo mecanico previo a la entrega de la

unidad.

Denotando la particularidad de la pregunta, que a ningun cliente le parecid
insignificante la ejecucion del chequeo pre entrega de su unidad antes de ser comprada, por

lo que es un factor muy importante a ser tomado en cuenta dentro del proyecto.

Graéfico 1.11 ¢ Qué tan importante es para usted que la casa comercial en donde

adquirié su unidad le ofrezca una capacitacion sobre el manejo y mecanica basica?

u Muy Importante  » Importante = Poco mportante
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A los clientes les parece una caracteristica muy importante, la capacitacion sobre el
manejo y mecanica basica. Con base en el resultado de las encuestas, un 65 % de clientes

se encuentran a favor de esta actividad.

1.4 CONCLUSION.

Gracias al levantamiento de informacidn acerca de los procedimientos, actividades e
historial de ventas, se evidencia una carencia de procesos para el desarrollo de las
diligencias de la empresa. No tienen definido las actividades y funciones que debe realizar
cada funcionario, por consiguiente lleva a un desorden interno afectando en el desarrollo
de las actividades diarias. Otro factor importante a ser tomado en cuenta es la caida en
ventas que tiene la compafia del 2012 al 2013, afectando los ingresos. También la

disminucion de 7 unidades y $ 192.541,00 en sus ventas globales.

Se piensa que los factores que influyeron en la disminucion de ventas responden a: la
capacidad compra de sus clientes, aumento de la competencia, restricciones en el sistema

crediticio, entre otros.

Se cree que el factor relevante que afecté en el declive de ventas, es la
competitividad existente para este negocio. EI aumento de comercializadoras de vehiculos
pesados en la cuidad. Por lo que se ve la necesidad de encontrar un elemento competitivo

diferenciador que ayudard a la compafiia a marcar la diferencia, frente a su competencia.

Que la empresa cuente con un centro de posventa con talleres y repuestos,
ofreciéndoles: un chequeo previo a la entrega, capacitacién de mecanica basica y manejo
de su unidad. Esto tiene un impacto positivo frente a los clientes datos basados en la
investigacion de mercado. Por esta razon el disefio de un sistema de gestion automotriz
actuara como un elemento diferenciador ante a competencia, manteniendo la fidelidad de
sus clientes y disminuyendo los gastos generados por reparaciones de las unidades previas

a ser entregadas, en talleres ajenos.
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CAPITULO Il

2 DISENO DE LA PROPUESTA DEL SISTEMA DE
GESTION AUTOMOTRIZ.

En el siguiente capitulo sera disefiado un Sistema de Gestion Automotriz para la
empresa Ventauto Garate. Se trabajara en la elaboracion de procedimientos que tendran
impacto en: identificar los responsables de las actividades dentro de la compafiia, mejorar
el uso de los recursos y optimizar la estructura de la organizacion. Todo esto enfocado a la
satisfaccion del cliente y de las personas que trabajan dentro de la compafiia. El sistema

actuara como un elemento diferenciador ante la competencia.

2.1 SISTEMA DE GESTION.

2.1.1 Definicién.

Segun la norma “se denomina ISO 9001 a la norma internacional que se aplica a los
Sistemas de Gestion de Calidad (SGC) y que se centra en todos los elementos y requisitos
de administracién de calidad con los que una empresa debe reunir, para contar con un
sistema efectivo que le permita administrar y mejorar la calidad de sus productos o

servicios, con el fin fundamental de buscar la satisfaccion de sus clientes” (ISO, 2008).

Con base en la norma ISO 9001, se puede decir que un Sistema de Gestion ayuda a
lograr las metas y los objetivos de una organizacién mediante una serie de estrategias, que
incluyen la optimizacion de procesos, el enfoque centrado en la gestion y el pensamiento
disciplinado. Por lo tanto el Sistema de Gestion es un conjunto de etapas en un proceso
continuo, que deja trabajar ordenadamente una idea hasta lograr mejorarla y obtener

continuidad.
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2.2 ORGANIGRAMA EMPRESARIAL.
Toda compafiia previa a someterse a un disefio de gestion por procesos necesita una
estructura jerarquica. Para establecer responsables y poder supervisar los procesos a

desarrollarse.

2.2.1 Definicién.

El autor afirma que “los organigramas son la representacion grafica de la estructura
organica de una empresa u organizacion, que refleja, en forma esquematica la posicién de
las areas que la integran, sus niveles jerarquicos, lineas de autoridad y asesoria. Teniendo
en cuenta que los organigramas son de suma importancia y utilidad para las empresas,

entidades productivas, comerciales, administrativas, politicas, etc.

2.2.1.1 Tipos de organigramas.
Por su naturaleza, este grupo se divide en tres tipos de organigramas.

e Micros administrativos.  Corresponden a una sola organizacién, y pueden
referirse a ella en forma global o mencionar alguna de las areas que la conforman.

e Macro administrativos._ Involucran a mas de una organizacion.

e Meso administrativos._ Consideran a una 0 mas organizaciones de una misma

sector de actividad o ramo especifico” (Enrique, 2004).

2.2.2 Disefio de la estructura para Ventauto Garate.

Al ser una empresa en la que laboran un nimero reducido de personas, se utilizara el
disefio micro administrativo, puesto que corresponde a una sola empresa. Para un mejor
manejo y plantear la propuesta del disefio del Sistema de Gestidn se recomendara algunos

cambios y contrataciones.
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Figura 2.1 Estructura organizacional recomendada.
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2.2.3 Manual de funciones.

El manual de funciones describe: nombre del puesto de trabajo, departamento al
que pertenece, dependencia jerarquica y las actividades que involucra el puesto con el
grado de importancia. Por otro lado presenta: los requisitos del puesto, grado de estudio,

conocimientos, competencias y experiencia laboral minima requerida.

Se elabor6 el manual de funciones (anexo 2-7) para cada uno de los cargos de la
empresa Ventauto Garate, con el fin, que el personal interno conozca las funciones y
responsabilidades que debe desempefiar. Este documento es importante para el

cumplimiento de los procedimientos de la empresa.

e Gerente figura 2.2.



Figura 2.2 Manual de funciones del Gerente.

VENTAUTO GARATE

Puesto GERENTE
Dependencia Funcional: Administracion
Dependencia Jerarquica: JUNTA DIRECTIVA

ORGANIGRAMA

Gerente

_

1
Jefe Logistico
Técnico . .
Automotriz ———)4 € 13 -Asistente]
Ayudantede
Patio-Mensajerg

[[VE] rdla

SINTESIS DEL PUESTO

Formular la planificacién mensual y anual. Revision de los datos mensuales de ventas de unidades, utilidad y
rentabilidad. Mide la satisfaccion de los clientes. Contratacion de personal. Atencién al piblico, negociacion de las
unidades. Calificacion de los proveedores.

RESPONSABILIDADES MPORTANC A
Actividades/Tareas/Responsabilidades
Planificacion mensual y anual. Alta
Supervisar los datos generales de ventas de la compafiia, utilidad y rentabilidad. Alta
Contratacion de personal. Media
Atencion al publico. Alta
Negociaciones con clientes potenciales Alta
Calificacion de los proveedores. Alta
REQUISITOS DEL PUESTO
Formacion Bésica: Ing. Administracion de empresas o carreras afines.
Otra formacién complementaria:
Atencion al cliente y conocimientos Automotrices.

Experiencia requerida: Minima 3 afios en puestos similares
Idioma: Espariol
PC (detalle): Manejo avanzado de las Herramientas de Office, Negociacion, Relaciones Humanas.
Otros requisitos: Licencia de Conducir

INFORMACION COMPLEMENTARIA

Trabajo Complementario: Trabajo fin de semana cuando lo amerité
Vehiculo: No Indispensable

Residencia: Cuenca

Otros Roles: Miembro de comité directivo de la empresa

Miembro de varios comités internos de la empresa.
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e Abogado figura 2.3._ Es relevante indicar que no pertenece a la némina de la

empresa. Efectda un trabajo por horas, prestando sus servicios profesionales.

Figura 2.3 Manual de funciones del Abogado.

VENTAUTO GARATE

Puesto Abogado
Dependencia Funcional: Juridico
Dependencia Jerarquica: GERENTE

ORGANIGRAMA

Abogado

1
Jefe Logistico
Tecnlco
Automotnz | Cajera-Asistente]
Ayuda nte de

Patio- Mensajer

SINTESIS DEL PUESTO

Guardla

Trémites legales de la comparifa como: Inscripcion de reservas de dominio y prendas industriales,
notificaciones por escrito a los deudores, demandas por falta de pago y emision de notificaciones de
embargo. Importante mencionar que es un funcionario fuera de rol, es decir trabaja por horas

RESPONSABILIDADES NIVEL DE
Actividades/Tareas/Responsabilidades M POI?ATANCI
Inscripcion de reservas de dominio. Alta
Prendas industriales. Alta
Notificaciones por escrito a los deudores. Alta
Demandas por falta de pago. Alta
Emisién de notificaciones de embargo de las unidades. Alta
Responder demandas del drea de servicio. Alta

REQUISITOS DEL PUESTO

Formacion Basica: Abogado.
Otra formacién complementaria: leyes tributarias, leyes laborales.

Experiencia requerida: Minima 3 afios en puestos similares

Idioma: Espafiol

PC (detalle): Manejo avanzado de las Herramientas de Office
Otros requisitos: No aplica.

INFORMACION COMPLEMENTARIA

Trabajo Complementario: Trabaja fuera del rol de la compafiia.
Vehiculo: No Indispensable
Residencia: Cuenca




e Jefe Financiero figura 2.4.

Figura 2.4 Manual de funciones Jefe Financiero.

VENTAUTO GARATE
Puesto JEFE FINANCIERO
Dependencia Funcional: Financiero
Dependencia Jerarquica: GERENTE
ORGANIGRAMA

—
1 1

Jefe Logistico Jefe Financiero

Técnico
Automotriz | el C2 j €1 a-Asistente
Ayudante de
Patio-Mensajero
o

SINTESIS DEL PUESTO

Aprobacion de los créditos internos. Elabora las presentaciones mensuales y anuales con los datos de ventas, utilidad
y rentabilidad. Encargado de negociar los préstamos con los Bancos locales. Delegado de la recuperacion de cartera
y notificacion al abogado de los casos criticos. Revisar que se cumplan con los principios de la contabilidad.

NIVEL DE
: _RESPONSABILIDADE?_ IMPORTANCI
Actividades/Tareas/Responsabilidades A
Aprobacion de créditos internos. Alta
Elaboracién de presentaciones con los datos de ventas para la gerencia. Alta
Negociacion con los Bancos locales. Alta
Recuperacion de cartera. Alta
Elaborar notificaciones para el abogado de los casos criticos de deudores. Alta
Supervisar a la cajera Media
Supervisar la contabilidad de la empresa. Media

REQUISITOS DEL PUESTO

Formacién Basica: Economista.

Otra formacién complementaria: Contabilidad, manejo de sistema informético.

Experiencia requerida: Minimo de un dos en puestos similares

Idioma: Espafiol

PC (detalle): Manejo avanzado de las Herramientas de Office
Otros requisitos: Trabajar bajo presion

INFORMACION COMPLEMENTARIA

Trabajo Complementario: Trabajo fin de semana cuando lo amerité

Vehiculo: No Indispensable

Residencia: Cuenca
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e Contador figura 2.5.

Figura 2.5 Manual de funciones del Contador.

VENTAUTO GARATE

Puesto Contador
Dependencia Funcional: Financiero
Dependencia Jerarquica: Jefe Financiero

ORGANIGRAMA

—
1

Jefe Logistico
Técnico
Automotriz | Cajera-Asistente
Ayudante de

Jefe Financiero

Patio-Mensajero|
Contador

[VETLIE]

SINTESIS DEL PUESTO

Revisar la documentacion y hacer cumplir las recomendaciones de tipo contable que indica el SRI.

RESPONSABILIDADES NIVEL DE
Actividades/Tareas/Responsabilidades IM POT-ANCI
Emitir declaraciones mensuales y anuales. Alta
Revision de las facturas internas y externas. Alta
Estar atento a las notificaciones del SRI. Alta
Hacer cumplir los estatutos contables gue pide la ley. Alta

REQUISITOS DEL PUESTO

Formacién Basica: Contabilidad o carreras afines.

Otra formacion complementaria:  Impuestos, leyes tributarias, control contable, contabilidad y finanzas.

Experiencia requerida: Minima 3 afios en puestos similares

Idioma: Espafiol

PC (detalle): Manejo avanzado de las Herramientas de Office
Otros requisitos: No aplica.

INFORMACION COMPLEMENTARIA

Trabajo Complementario: Trabajo fin de semana cuando lo amerité

Vehiculo: No Indispensable

Residencia: Cuenca




e Jefe Logistico figura 2.6.

Figura 2.6 Manual de funciones del Jefe Logistico

VENTAUTO GARATE VOLVER
Puesto JEFE LOGISTICO
Dependencia Funcional: Administracién Posventa
Dependencia Jerarquica: GERENTE
ORGANIGRAMA
-
I 1
Jefe Logistico
-
Automotriz ] Cajera-Asistente
Ayudante de
Patio-Mensajero
o
Guardla
SINTESIS DEL PUESTO
Autorizar y controlar la toma y compra de unidades. Aprobacion de las cotizaciones para las reparaciones de las
unidades. Supervision del area técnica y patios. Controlar el avance de las reparaciones en talleres ajenos a la
compafifa.
RESPONSABILIDADES NIVEL DE
P . IMPORTANCIA
Actividades/Tareas/Responsabilidades
Autorizar la toma de unidades. Alta
Autorizar la compra de unidades. Alta
Supervision y aval de las cotizaciones de las reparaciones de las unidades. Alta
Controlar el avance en las reparaciones de las unidades. Alta
Supervision del &rea de talleres de la compafifa. Medio
Elaboracion de las presentaciones mensuales para la gerencia. Medio
Auditoria del rea de Talleres. Alta

REQUISITOS DEL PUESTO

Formacién Bésica:

Ing. Mecénico Automotriz.

Otra formacién complementaria:

Administracion.

Gestion por procesos.

Negociacion.

Experiencia requerida:

Minima 3 afios en puestos similares.

Idioma: Espafiol
PC (detalle): Manejo avanzado de las Herramientas de Office
Otros requisitos: No aplica.

INFORMACION COMPLEMENTARIA

Trabajo Complementario:

Trabajo fin de semana cuando lo amerité

Vehiculo:

No Indispensable

Residencia:

Cuenca
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e Técnico Automotriz figura 2.7.

Figura 2.7 Manual de funciones del Técnico Automotriz.

VENTAUTO GARATE

Puesto Técnico Automotriz

Dependencia Funcional: Posventa

Dependencia Jerarquica: Jefe Logistico

ORGANIGRAMA

Abogado

1 1
Jefe Logistico
‘

Técnico

Automotriz
Ayudante de
Patio-Mensajero

SINTESIS DEL PUESTO

Evaluacién mecénica de las unidades. Responsable del area de mantenimiento, equipos y herramientas. Alistar
las unidades previas a la venta.

RESPONSABILIDADES NIVEL DE

IMPORTANCI

Actividades/Tareas/Responsabilidades © A c
Evaluacion de las unidades. Alta
Encargado del rea de mantenimiento, equipos y herramientas. Alta
Encargado de la bodega de repuestos. Alta
Alistamiento de las unidades previas a la venta Alta
Llenado de los formatos de control. Alta

REQUISITOS DEL PUESTO

Formacién Basica: Ing. Mecénico Automotriz o afines.

Otra formacion complementaria: Atencion al cliente, manejo de conflictos.

Experiencia requerida: Minima 3 afios en puestos similares

Idioma: Espariol

PC (detalle): Manejo avanzado de las Herramientas de Office
Otros requisitos: No aplica.

INFORMACION COMPLEMENTARIA

Trabajo Complementario: Trabajo fin de semana cuando lo amerité

Vehiculo: No Indispensable

Residencia: Cuenca
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e Ayudante de Patio figura 2.8.

Figura 2.8 Manual de funciones del Ayudante de patio.

VENTAUTO GARATE

Puesto Ayudante de patio
Dependencia Funcional: Servicio generales
Dependencia Jerarquica: Jefe Logistico

ORGANIGRAMA

Abogado —
1 1

Jefe Logistico
Técnico
Automotriz | Cajera-Asistente
Ayudante de

Patio-Mensajero

SINTESIS DEL PUESTO

Mantener limpias las unidades. Compras de repuestos. Dep6sitos bancarios. Envio de encomiendas.

RESPONSABILIDADES NIVEL DE
— — IMPORTANCI
Actividades/Tareas/Responsabilidades A

Lavado y limpieza de las unidades ventas y posventa. Alta
Deposito de transferencias, solicitudes de crédito, pago de consumos basicos; efectuados en diferentes Media
entidades financieras.

Compra de repuestos. Alta
Apoyo en servicio generales. Media

REQUISITOS DEL PUESTO

Formacion Basica: Técnico Automotriz.

Otra formacién complementaria: Atencion al cliente.

Experiencia requerida: No se requiere experiencia.
Idioma: Espafiol

PC (detalle):

Otros requisitos: No aplica.

INFORMACION COMPLEMENTARIA

Trabajo Complementario: Trabajo fin de semana cuando lo amerité

Vehiculo: No Indispensable

Residencia: Cuenca




e Cajera-asistente figura 2.9.

Figura 2.9 Manual de funciones de la Cajera-asistente.

VENTAUTO GARATE

Puesto Cajera-Asistente

Dependencia Funcional: Financiero-administrativo

Dependencia Jerarquica: Jefe Financiero

ORGANIGRAMA

_‘

1
Jefe Logistico
Técnico
Automotriz Cajera-Asistente
Ayuda nte de

Patio- Mensajer

Guardla

SINTESIS DEL PUESTO

Encargada del cobro de las facturas a los clientes de ventas y posventas, cuadres de caja diarios, emitir notas de
crédito, asistir al gerente en lo requerido, ingreso de facturas de los proveedores.

RESPONSABILIDADES NIVEL DE
— — IMPORTANCI
Actividades/Tareas/Responsabilidades A
Cobro de facturas de las ventas generadas en la empresa. Alta
Emision de notas de crédito. Alta
Ingreso de facturas de los proveedores. Alta
Archivo de facturas y comprobantes. Alta
Seguimiento del pago a los proveedores. Alta

REQUISITOS DEL PUESTO

Formacion Bésica: Ing. En Administracion de empresas, Contabilidad o carreras afines.

Otra formacién complementaria: Elaboracion de presupuestos, control de gastos e impuestos, leyes tributarias, control

Experiencia requerida: Minima 1 afios en puestos similares

Idioma: Espafiol

PC (detalle): Manejo avanzado de las Herramientas de Office
Otros requisitos: No aplica.

INFORMACION COMPLEMENTARIA

Trabajo Complementario: Trabajo fin de semana cuando lo amerité

Vehiculo: No Indispensable

Residencia: Cuenca
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e Guardia figura 2.10._ La empresa trabaja bajo contrato con una compafia de

seguridad, pero el personal debe cumplir segin con lo indicado en el manual de

funciones.

Figura 2.10 Manual de funciones del Guardia.

VENTAUTO GARATE

Puesto Guardia

Dependencia Funcional: Compaiiia de seguridad.

Dependencia Jerarquica: Jefe Logistico

ORGANIGRAMA

Abogado —
r 1

Jefe Logistico
Técnico
Automotriz | Cajera-Asistente
Ayudante de
Patio-Mensajero|

Guardia

SINTESIS DEL PUESTO

Encargado de la seguridad del establecimiento. Direccionar a los clientes de acuerdo a las necesidades. No
trabaja dentro de nomina.

RESPONSABILIDADES NIVEL DE
IMPORTANCI
Actividades/Tareas/Responsabilidades © A ¢
Velar por la seguridad de la compafifa. Alta
Guiar a los clientes dependiendo de sus requeriemientos ventas o0 posventa. Alta

REQUISITOS DEL PUESTO

Formacién Basica: Seguiridad

Otra formacion complementaria: Atencion al cliente.

Experiencia requerida: Minima 5 afios en puestos similares
Idioma: Espafiol

PC (detalle):

Otros requisitos: No aplica.

INFORMACION COMPLEMENTARIA

Trabajo Complementario: 24 horas turnos rotativos

Vehiculo: No Indispensable

Residencia: Cuenca
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2.3 GESTION POR PROCESOS.

Para que una organizacién o un departamento de una empresa, pueda mejorar
continuamente y ofrecer calidad en todo lo que el cliente recibe, tiene que enfocarse no
solamente en sus productos Yy servicios, sino en todo lo que hace y en la forma en como lo

hace. De tal manera actuara como un elemento diferenciador frente a la competencia.

2.3.1 Definicién de proceso.
Los autores se refieren a “proceso como 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.

e Usuarios o Clientes._ Organizacion o personas que recibe un producto (bienes o
servicio).

e Actividad._ Es un conjunto de tareas que conducen a un resultado visible y
mensurable.

e Producto._Esun resultado de un proceso que pueden ser bienes o servicios.

e Bienes._ Son productos tangibles es decir su naturaleza es fisica.

e Servicios._ Son productos intangibles, cuya naturaleza es satisfacer una necesidad”
(Johanson, McHugh, Pendlebury y Wheeler, 1995).

2.3.1.1 Caracteristicas relevantes de los procesos.

Los procedimientos tienen algunas caracteristicas importantes a detallar:

Estan orientados al cliente._ Son una cadena de valor que comienza con el cliente y

termina con él.

Tienen un inicio y fin._ Los procesos tiene un punto de entrada definido hacia el
requerimiento por los clientes y una finalizacion definida por un producto o servicio de

salida.
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Trabajo en equipo._ A cada colaborador da un sentido de pertenencia y un enfoque
integral de una organizacion. Identifica el aporte y responsabilidad con un grupo de

trabajo, en funcion de los resultados del proceso.

Son medibles._ Se pueden incorporar medidas de valor en variables como: tiempo, costo y

calidad. Si se puede medir se puede mejorar.

2.3.2 Mapa de procesos.

Los autores afirman que “el mapa de procesos inicia con las necesidades y expectativas
de los usuarios, clasifica todos los procesos del area en tres grupos (Johanson, McHugh,
Pendlebury y Wheeler, 1995):

e Procesos gobernantes.
e Procesos de linea de negocio.

e Procesos de apoyo”.

Para el desarrollo del mapa de procesos de la empresa Ventauto Garate, se estableceran
procesos gobernantes, liderados por el gerente para la planificacion mensual y anual de

ventas, elaboracion de presupuestos y los formatos de control.
La empresa Ventauto Gérate tiene dos lineas de negocio, detalladas a continuacién:

> Venta de vehiculos.

> Venta de servicio.
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Figura 2.11 Mapa de procesos Ventauto Garate.

[ GERENCIA
PLANIFICACION PRESUPUESTACION CONTROL
NECESIDADES DE SATISFACCION DE
LOS CLIENTES ‘ ‘ ‘ LOS CLIENTES
VENTA DE VEHICULOS
NECESIDADDE COMPRA O TOMA REPARACIONES Y ATENCION AL ENTREGA DE SATISEACCION CON
. - = =
A IRSPORTE = | DEVEHICULOS - ALISTAMIENTO T = VEHICULOS = syyEmeno
VENTA DE SERVICIO I

NECESIDADDE ATENCION AL RECERCION DE ) ENTREGA DEL SATISFACION CON

- CLENTE - VERICTLOS | e - VEHICULO -l

ONTABILIDAD

C

T 11

Jefe Financiero Tefe Logistico Técnico Contador Abogado

Los procesos de apoyo estan ubicados en la parte inferior de la figura 2.11, y como
su nombre lo indica, brindan el soporte a las lineas de negocio, para la ejecucion del fin

pertinente. En este caso es la venta de vehiculos y servicio.

2.4 Disefio de los procesos.

Segun el diagndstico de la situacion actual de la empresa realizado en el capitulo
uno. Se pudo identificar las falencias que tiene la entidad: ausencia de una estructura
organizacional, carestia de las funciones que debe realizar cada uno de los funcionarios,
falta de procedimientos sin responsables para las diferentes actividades. Esto lleva a la
hipétesis siguiente. ¢Estan perdiendo dinero o clientes por una falta de un sistema de

gestion?

En el gréafico 1-6 pertinente a la pregunta ¢ Cual de las siguientes razones cree usted
que es la mas importante para que visite un taller para realizar el mantenimiento de su
unidad? La mayoria de clientes, con una participacion de un 25% de la muestra tomada,
indica que la calidad de atencion brindada es lo mas importante para ellos.

La reorganizacion de la empresa esta apoyada en un Sistema de Gestion Automotriz

basado en procesos, ésta aportara positivamente a la compafiia.
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2.4.1 Procesos del area de ventas.

En el area de ventas se desarrollan dos procedimientos en donde esta involucrado el
conocimiento automotriz. Aquellos son: en la toma, compra y reparacion de las unidades.
Actividades que la empresa ha venido realizando empiricamente. Ahora seran

desarrolladas bajo estdndares y procesos a seguir.

Adicional se disefiard un proceso para el alistamiento de las unidades previas a ser
exhibidas. Esta actividad es importante para los usuarios, con base en el grafico 1-10 el
cual indica que un 73% de los clientes encuestados, ratifican, que es importante para ellos

que la casa comercial le ofrezca este servicio.

2.4.1.1 Procedimiento de tomay compra de unidades.

El lider de esta actividad es el Jefe Logistico, que trabajard en conjunto con el
Técnico Automotriz. Cuando son negociaciones de flotas de unidades con empresas,
necesita el aval del Gerente y Financiero.

El procedimiento (anexo 2-1) tiene objetivos principales: por el un lado que la
empresa conozca los pasos a seguir y definir el responsable para las tomas y compras de
unidades. Por otra parte evaluar las unidades de una manera profesional con ayuda de una
revision mecéanica con base en pardmetros técnicos, de tal manera se obtendrd una
aproximacion mas exacta de los gastos mecanicos y de latoneria que van a realizarse en las
unidades a ser tomadas o compradas. Por lo tanto, podran identificar fallas que usualmente
no estaban acostumbrados a mirar, por consiguiente se considera reducir los gastos

mecanicos Yy de latoneria, apoyado en este proceso.

2.4.1.2 Procedimiento de reparaciones y alistamiento.

Este procedimiento (anexo 2-2) tiene las finalidades de: mitigar los tiempos de
permanencia en los talleres que se estan efectuando las reparaciones de las unidades
previas a ser exhibidas. Optimizando los recursos de la empresa, puesto que una unidad
estancada en el proceso de reparacion genera costos financieros a la compafia. Por otro
lado dar a conocer al nuestro cliente que la empresa trabaja con estandares y

procedimientos para beneficio de él.
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El lider de este procedimiento es el Jefe Logistico, sobre él recaer la
responsabilidad de que las unidades se encuentren, lo mas pronto posible, en los patios de

exhibicion para ser comercializadas.

2.4.2  Procedimiento del &rea de servicio.

La empresa al tener dos lineas de negocio: ventas y servicio. Por esta razon debe
desarrollar el portafolio de procesos para al area de servicio enfocado siempre a la
satisfaccion del cliente, aquella que sera medida por el indicador CSI® (indice de

satisfaccion al cliente).

Para lograr obtener un cliente satisfecho la empresa debe enfocarse a la atencién y

servicio prestado.

2.4.2.1 Atencion al cliente.

Se enfoca en el trato ofrecido al cliente en el momento de atenderlo. EI como y la
importancia que se le brinda, aplicando las habilidades personales de interactuar con él,
conocerlo o evaluarlo antes de atenderlo. Para esto se desarrollaran los siguientes

procedimientos:

e Presentacion y contestacion telefonica.

e Manejo de conflictos o quejas.

Presentacion y contestacion telefénica._ Este proceso (anexo 2-3) tiene como objetivos
el: mantener una presentacion adecuada del personal para la percepcion de los clientes y

del contestar los teléfonos con un script definido.

Manejo de conflictos o quejas._ El area de servicio estd expuesta a conflictos con los
clientes: sea un reclamo de garantia o un reingreso de una reparacion. De esta actividad se
encarga el Gerente. Con ayuda de la auditoria semanal maneja las quejas de los clientes en
caso de haberlas y les ofrece una solucién, esté proceso estard explicado con mayor

claridad en el punto 2.4.3. Se refiere al seguimiento cliente y solucién de quejas.

% CSI (Customer Satisfaction Indicator), General Motors Ecuador, 2008
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2.4.2.2 Servicio al cliente.

Es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un suministrador con el fin
de que el cliente obtenga el producto en el momento y lugar adecuado. Se disefiara el
proceso que englobe las actividades de servicio de acuerdo al alcance y estructura de la

compafiia

e Procesos de venta de servicio y mantenimiento.

e Proceso de reparaciones y alistamiento VAG-02 (anexo 2-2).

Procedimiento de venta de servicio y mantenimiento._ Este procedimiento (anexo 2-4)
abarca desde la bienvenida-direccionamiento al cliente al area de servicio, hasta que el
vehiculo se encuentra listo para ser entregado. Se trabajara de acuerdo a la estructura
recomendada para la empresa Ventauto Garate (figura 2.1). Al tener un técnico, él hara las
funciones de Asesor de servicio y técnico de reparacion, puesto que el flujo al taller no es
muy alto. El ayudante de patio, soportara con el lavado de las unidades y el traslado a los
talleres ajenos a la empresa en caso que sea necesario. Todo lo indicado sera explicado con

mayor claridad en el procedimiento.

2.4.2.3 Entrega de la unidad.
Toda linea de negocio o de produccion tiene su principio y fin. El procedimiento de
entrega, VAG-005 (anexo 2-5), de la unidad es el proceso final para obtener un cliente

satisfecho con el servicio y atencidn, es decir un cliente para siempre.

2.4.3 Seguimiento al cliente y solucion de quejas.

Terminada la entrega del vehiculo, se procede con el seguimiento sobre el servicio
prestado. EI Gerente es el encargado de obtener el indicador de satisfaccion al cliente
(CSI). Apoyando en la informacion de las facturas emitidas a los usuarios del area de
servicio. Realizard una auditoria semanal, evaluando: la atencion y servicio prestado por la

compafiia. Obteniendo el informe de quejas mostrado en la figura 2.12.
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Figura 2.12 Informe de quejas.

INFORME DE QUEJAS.

JUNIO
Cliente Asesor __ [Fecha reclamo — Solucién Plan de accion Tipo Evaluar

Coordinar el trabajo y
darle al cliente una fecha | Demora en el
real de entrega, trabajo -
mantenerle informado | problema técnico.
sobre el estado del VH

Continua con la falla el VH y se Acudira al taller el 24-

Jorge Alvarado  |Marcelo Gérate| 19/06/2014 dermoran mucho en el trabajo 06.

Motivacién a los Asesor
sobre la importancia de
los clientes para la
empresa.

El Asesor de servicio no me atendid |Se le brindara un chequeo
Mario Merchan | Marcelo Géarate| 20/06/2014 | me dejo esperando en la bahia de de niveles en la préxima
trabajo. visita.

Atencion Asesor

Cuenta con los campos:

e Mes.

e Nombre del cliente.

e Nombre del Asesor que le atendid.
e Fecha del reclamo.

e Descripcidn de la Queja.

e Solucion.

e Plan de accion.

e Tipo aevaluar.

El Gerente llama a los clientes y sigue el proceso siguiente: llena el formato, resuelve
la queja, coloca un plan de accién y evalta que tipo de queja que es. Para dar paso a la

tabulacién de quejas se apoya en el formato: tabulacion de quejas figura 2.13.
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Figura 2.13 Tabulacién de quejas.

TABULACION DE QUEJAS
Asesor-Técnico: Marcelo Garate

Tipo de Queja Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana4 |Total Mes
Atencion Asesor 1 2 5 8
Atencion Facturacion 1 1
Demora en el trabajo - problema técnico. 1 4 5
Problema técnico 1 1
Problema técnico-Atencion al cliente. 2 2
No es reclamo 0
TOTAL GENERAL 17|

Esta informacion le permite al Gerente evaluar el desempefio de su area de servicio,
que estd a cargo del Jefe Logistico. En la reunion mensual presentan los datos, (grafico
2.1), del mes para desarrollar planes de accion.

Gréfico 2.1 Gréafica mensual de quejas del area de servicio.
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Fuente: Garate, Marcelo. “Tabulacion de quejas”. 2014.

Importante mencionar, que los trabajos por retornos deben de ser llamados al 100%

de los clientes, dentro de un periodo de 48 horas siguientes al trabajo realizado.
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Para terminar, en caso que un cliente se acerque al &rea de servicio con un problema
y el Técnico no pueda solucionarlo porque no se encuentra autorizado tendra que dar paso
para que el usuario sea atendido por el Gerente, pues él, podra tomar la decision de acuerdo

a las necesidades del interesado.

2.5 Estructura del area de servicio.

Las preguntas de la investigacion de mercado fueron orientadas para identificar el
grado de importancia que tiene para los clientes, que la empresa en donde adquirieron su
unidad cuente con un respaldo posventa. Con base en los resultados del grafico 1-7 indica
que mas del 50% aseveran la importancia de un respaldo luego de la venta. Por esta razon
se estructurard un area de servicio que tendra dos finalidades: mantenimiento preventivo de

las unidades vendidas y alistamiento de los vehiculos previos a ser comercializados.

2.5.1 Célculo de retorno al taller.
La empresa Ventauto Gérate tiene un promedio de ventas de 60 unidades al afio.
Con ayuda de la formula a continuacion, se podréa identificar el retorno que debera tener la

compafiia a su area de servicio.

Para obtener el nimero de unidades que receptara la empresa al afio, se utilizara la

férmula del célculo para la retencion de unidades (ecuacion 2.1).

Ecuacién 2.1 Calculo de retencion de unidades

) Numero de ordenes de trabajo recibidas en el afio
Retencion (%) =

Parque automotor vendido de 5 afios X 4

Fuente: General Motors, Internacional. “Categoria W5 Administracion de servicio”. 2008.

Retencion._ Es el porcentaje de las unidades vendidas en 5 afios, que retornan a su area de
servicio por afio. Para el calculo de la empresa Ventauto Garate el valor de la retencion

estd basado en las estadisticas de General Motors y JAC Motors, dos marcas de vehiculos
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pesados en el pais, la retencién es de 46 % y 49 % respectivamente. Se obtiene una media
aritmética de 47,5 %

Numero de 6rdenes de trabajo recibidas en el afio._ El total de unidades que recibio el

area de servicio durante un afo. Valor a calcular.

Parque automotor vendido de 5 afos._ Responde al valor de la suma de unidades
vendidas por la compafiia en sus ultimos 5 afios. En el caso de Ventauto Garate la valia

utilizada sera de 258 unidades vendidas durante los ultimos 5 afos.

Se busca el “nimero de 6rdenes de trabajo recibidas al ano”. La formula sera despejada de

acuerdo a las necesidades.

(Retencion ) x (P.A.de 5 afios X 4)
100

N.ordenes de trabajo recibidas en el aiio =

(47,5 %) x (258 X 4)
100

N.ordenes de trabajo recibidas en el aiio =

N.ordenes de trabajo recibidas en el aiio = 490,02unidades

Por tanto, con 490,02 unidades al afio, dividido para los 12 meses, se obtiene un
cociente de 40,835, por altimo se divide para los 22 dias habiles que tiene el mes, se

obtendrd un valor de 2 unidades diarias.

2.5.2 Plano del area de servicio recomendada.
Con base en los datos obtenidos por la (ecuacion 2.1) de retorno al taller tendra un
promedio de unidades diarias de 2. Por esta razon se considera necesario dos bahias-fosa:

una para el trabajo de mantenimiento y la otra para el lavado y engrasado de las unidades.

El area cuenta con una dimensién de 255 metros cuadrados, en donde estara ubicado:
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e Una oficina para el Asesor-Técnico.
e Dos bahias-fosa.

e Cuarto de herramientas.

e Bodega de Repuestos.

e Bodega aceites usados.

e Cuarto de maquinas.

En el (anexo 2-6) se podra observar la distribucién recomendada para el area de servicio.

2.5.3 Alcance del area de servicio de Ventauto Géarate.
El &rea de trabajo tendra el alcance de ejecutar inicamente manteniendo preventivo
tales como: cambios de aceite, filtros (aceite, aire, combustible), ABC de frenos, reajuste

de suspension, calibracion de valvulas, etc.

En la figura 2.14 se puede observar las tareas y los periodos de mantenimiento
preventivo, que sugiere la empresa a sus clientes. Son las actividades que seran realizadas
dentro del area de servicio de Ventauto Garate, es decir el alcance de los trabajaos a

realizarse dentro de la compafiia.
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Figura 2.14 Plan de mantenimiento preventivo Serie desde 2 a 11 Toneladas.

Operaciones de Servicio Km (x 1.000) UNI 5 10 15 20 25 30 85 40 45 50 55 60 65 70 75 80 85 90 95 100

Cambio de filtro, aceite de motor y revision de 18P Minu R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R
Cambio de filtro de combustible Primario Minu R R R R R R R R R R
Cambio de filtro de combustible Secundario Minu R R R R R
Limpieza del tanque de combustible Minu I I
Cambio de aceite caja de cambios Minu R R R R R
Cambio de filtro de la caja de cambios Minu
Cambio aceite de diferencial Minu R R R R R
Cambio de aceite de la direccion hidraulica Minu | |
Liquido sistema de embrague Minu |
Cojinete central del eje trasero Minu L L L L L L L L L L L L L L L L L L L L
Grasa cubos de rueda (delanteros y traseros) Minu L L
Zapatas de freno Minu R R R R R
Grasa Crucetas y balineras de cardanes Minu L L L L L L L L L L L L L L L L L L L L
Holgura de Valvulas Minu R R R
Elemento de filtro de Aire* Minu R R R R R R R R R R
Elemento de filtro de Aire Secundario* Minu
Refrigerante del motor ** Minu R
Tuercas pernos en U (grapas ballestas)*** Minu L L L L L L
Hojas de ballestas (alineacion, fisuras y deformaciones) Minu L L L L L
Alineacion de direccion Minu R R R R R
Carrera y juego libre del pedal de freno Minu | | | | | | | | | | | | | | | I |
Pernos columna de direccion Minu | | | | |
Electrolito baterias y rotacion Minu | | | I | | | | 1 |
Estado de los bombillos Minu | | | | | | | | | | | | | | | | | |
Regular perno tope freno motor Minu | I | | |
*Bajo condiciones extremas se debe aumentar al doble la frecuencia de cada operacion
*Ocadal8 meses
= Reducir periodo para Volquetas

R= |Reemplazo

1= |Inspeccioén y/o limpieza

L=_[Lubricacion

Pero éste, no sera un obstaculo para atender las necesidades de los clientes con
reparaciones mayores que estén fuera del alcance de la compafiia. Al recibir una unidad
con una reparacion fuera del plan de mantenimiento que ofrece Ventauto Garate en su area
de servicio. La compafia recibe el vehiculo y utiliza los servicios de los talleres
calificados, descritos en el proceso (VAG-001; punto 1), sea la reparacidon; mecanica o de

latoneria.

Se aplicaré el concepto de outsourcing, el autor lo define como a “la subcontratacion,
externalizacién de la mercadotécnica o tercerizacion. Es el proceso econémico empresarial
en el que una sociedad mercantil delega los recursos orientados a cumplir ciertas tareas a
una sociedad externa, empresa de gestion o subcontrata, dedicada a la prestacion de

diferentes servicios especializados, por medio de un contrato” (Schneider, 2004).

Basado en el concepto del outsourcing, se formula la siguiente pregunta: ¢Para que,
invertir en un area extensa y en un mayor nimero de herramientas, si se puede utilizar la
infraestructura y herramienta de los talleres calificados para realizar los trabajos solicitados
por los clientes? Es la razon por la que Ventauto Garate recibira toda clase de trabajos

requeridos por sus usuarios. De esta forma no se pierde el contacto con el consumidor y se
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Ileva el historial de mantenimiento y reparaciones de la unidad. Actividad importante para

los clientes segun gréaficas 1.8y 1.9.

2.6 Administracion del taller.

Esta Actividad estd a cargo del Asesor-Técnico, con la supervision del Jefe
Logistico, es decir el técnico es el encargado de realizar las actividades diarias: llenado de
formatos para el cumplimiento de los procedimientos. Por otra parte el Jefe Logistico
supervisa las actividades como: 6S, control de productividad, cumplimiento de
presupuestos y el calculo de la retencion que tendra el area de servicio acorde a los

vehiculos vendidos.

2.6.1 6S.
El entorno filosofico de las 6S responde “Un lugar para cada cosa y cada cosa en su

lugar”

Definicion._ Es un proceso que busca generar disciplina y constancia en las diferentes
actividades de un lugar de trabajo, para eliminar desperdicios y tener un ambiente laboral
adecuado. Tiene como propdsito generar y mantener: el orden y limpieza en un lugar de

trabajo. Ademas permite que todas las cosas fuera de estandar, sean visibles.

Uno de los desperdicios mas grandes dentro de las compaiiias, es la pérdida de
tiempo. Con ayuda de la sistematizacion en el lugar de trabajo, el area ganara ahorro

tiempo y una satisfaccion del personal a trabajar dentro de ella.

Las 6S es un enfoque tradicional Occidental figura 2.6.
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Figura 2.15 Estructura de las 6S.

Fuente: General Motors, Ecuador. “Programa de capacitacion Jefes de area”.20009.

Como se puede observar en el grafico, el proceso de las 6S tiene una secuencia para

ser ejecutado, que seré explicado a continuacion:

2.6.1.1 Clasificacion.
Clasificar significa, eliminar del area de trabajo todos los elementos innecesarios, y
que no se requieren para el ejecute de la labor. Es la primera S, que aporta con métodos y

recomendaciones para evitar la presencia de elementos innecesarios.
Pasos a seguir:
Identificar:

e Todo lo que se utiliza todo el tiempo.
e Se utiliza ocasionalmente.
e Lo que se piensa utilizar a futuro.

e Aquello que ya no es necesario y no se va a utilizar.
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Separar y etiquetar:

e Lo que va a ser reparado.
e Elementos que se reutilizaran.

e Todo lo que va a ser desechado.
Reducir:

Se reduciran los objetos, utensilios y materiales de poca rotacion, por el medio de la

reubicacion en almacenes especificos, dejando libertad de movimiento para el personal.

Se utiliza una directriz para facilitar el trabajo de clasificacion, expresada en la
figura 2.16.

Figura 2.16 Directrices para clasificacion.

Utilidad Directriz

Mantener en el area de
Uso Frecuente
i . Mantener proximo al area de
Necesario Uso Ocasional

Uso raro

. general
Innecesario : -
Necesita recuperacion

Sin uso potencial Scrap - desechar

Fuente: General Motors, Ecuador. “Programa de capacitacién Jefes de drea”.2009.

Resultados:

e Mejora el control visual de los elementos de trabajo, materiales en proceso y
producto final.

e Flujo suave de los procesos que se logra gracias al control visual.
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e La calidad del producto se mejora ya que los controles visuales ayudan a prevenir
los defectos.

e Mayor disponibilidad de espacio.

2.6.1.2 Orden.
Consiste en colocar en forma organizada lo que realmente sirve en el puesto de trabajo

¢ Qué mantener?:
e Todos los items clasificados como necesarios.
¢Donde?:

En el lugar apropiado para la localizacion del recurso, considerando la frecuencia

de uso, ergonomia y disponibilidad de espacio.

Pasos a seguir:

e Clasificar por frecuencia de uso.
e Definir un lugar para almacenar el material.

e Demarcar la ubicacion con colores y etiquetas.

Resultados:
Al implementar est4 S, se optimizaran los recursos. Eliminando:

e Pérdida de tiempo en la busqueda de elementos.
e Esperas debido a documentos o equipos perdidos
e Compras duplicadas.

e Demoraen el reparto.
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2.6.1.3 Limpieza.
Eliminar las fuentes de suciedad, manteniendo el equipo y é&reas de trabajo en

condiciones para el uso. Esto involucra:

e Higiene personal, maquinas y equipos.
e Herramientas, producto y mesas de trabajo.

e Depositos, estantes y armarios.

Pasos a seguir:

e Eliminar todo residuo de suciedad, para crear un ambiente agradable de trabajo.

e Revisar los implementos de trabajo y asegurar que Se encuentren en buen
estado, libres de polvo, grasa y humedad.

e Dejar el lugar de trabajo como quisiera encontrarlo.

¢ Realizar mantenimiento preventivo a: maquinas, herramientas e instalaciones.

Resultados:
Con la implementacién de esta S se obtiene:

e Mejores condiciones de trabajo.

e Mayor motivacion para los empleados.

e Una mejor vision de los procesos.

e Evita accidentes y minimiza dafios en el producto o reparacion.

e Brinda confianza a los clientes, incrementa la lealtad y genera oportunidades para

nuevos HEQOCiOS.

2.6.1.4 Sistematizacion.

Es estandarizar, para preservar altos niveles de organizacion, orden y limpieza, es
decir definir y respetar el lugar especifico para cada cosa. Por consiguiente crear y
mantener condiciones favorables para asegurar los beneficios resultantes del orden y

limpieza del area de trabajo. Por Ultimo integrar las 3 primeras S’s dentro de un estandar.
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Pasos a seguir:
Con base en los estandares de General Motors del Ecuador se aplica lo siguiente:

e Marcas de la estacion de trabajo.

e Tableros de informacion.

e Marcas en el piso.

e Tableros para el almacenamiento de las herramientas.
e Canceles para los articulos de limpieza.

e Etiquetas de identificacion de componentes.
Resultados:

Se crea y asegura condiciones favorables de trabajo para mantener el orden y
limpieza en el lugar a laborar, estandariza, permite la mejora continua y evita la
busqueda mental, de un modo que lleve solo unos cuantos segundos encontrar algin

documento o herramienta.

En la figura 2.8, se puede observar algunos ejemplos de areas de servicio sometidas

al proceso.

Figura 2.17 Ejemplos de sistematizacion.
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Fuente: Mirasol SA. “Area de posventa”. 2009.

2.6.1.5 Disciplina.
Para el proceso de las 6S se define como disciplina a: Auto controlar sus actitudes,

seguir los procedimientos de clasificacion, orden y limpieza, no desordenar y no ensuciar.
Pasos para la aplicacion del procedimiento:

e Verificacién diaria del cumplimiento de los estandares.
e Hacerlo como parte de la rutina (chequeo de inicio de turno).
e Efectuar auditorias escalonadas.

e Mantener siempre el animo de mejora.

Para el control de las 6S, el area de servicio debe ser sometida a auditorias escalonadas
como se Ve en la figura 2.18. Para el caso de Ventatuto Garate el Técnico es el encargado
de la auditoria de inicio de turno apoyado en el formato que muestra la figura 2.19. Esta
accion tiene el fin de verificar que todo esté en orden. Procedida semanalmente, el Jefe
Logistico aplica el mismo formato auditando el &rea de servicio que es responsabilidad del
técnico cumplir con todos los aspectos mencionados en el formato. Continuando con la
auditoria escalonada del Gerente de la compafiia, cada mes evalla el area de servicio

siguiendo el mismo procedimiento mencionado.
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Figura 2.18 Auditoria escalonada.

Figura 2.19 Formato de control diario de 6S (inicio de turno).

V A G PROBLEMAS ENCONTRADOS UTILIZANDO LA "AUDITORIA 6

Fecha: Auditor(es) Area observaciones
NOMBRE ///_TECNICO:.......ovvvvveeeee.. AREA DE SERVICIO
NOMBRE ///__JEFE LOGISTICO:.. AREA DE SERVICIO
NOMBRE /// GERENTE AREA DE SERVICIO

tom & Audit TECNICO 1] TECNICO 2
€m a Auditar o X |o X |0 X|o X

(1a) - Los repuestos, materiales, herramientas que estan utilizandose estan
ordenadas en la bahia de trabajo?

(1b) - Los materiales, herramientas que no

son utilizados con frecuencia estan separados de los de uso diario?

(1c) - Los materiales, herramientas que no se utilizan mas

fueron dewueltos a bodega?

(=2}
@
(%)

SEIRI

CLASSIFICACION

(2a) - El puesto o bahia de trabajo esta organizada?

ORDEN
SEITO

(2b) - Los armarios/cajas de herramientas de uso estan organizados?

(2c) - La mesa de trabajo esta limpia y organizada?

(3a) - El puesto o bahia de trabajo esta limpia?

(3c) - Los uniformes de trabajo estan limpios?

SEISO

LIMPIEZA

NOTA: Se realizara el control del uniforme los dias lunes,miercolesy viernes

(4a) - El &rea/lugar/bahia de trabajo esta demarcada?

(4b) - La ubicacién de los recipientes de aceite y tachos de basura en las areas
esta demarcada con cinta amarilla?

SEIKETSU

SISTEMATIZACION

(4c) - La mesa de trabajo esta demarcada con cinta amarilla y en buen estado?

(5a) - Las demarcaciones en el piso estan en buen estado?

(5b) - Los empleados son cumplidos en su puntualidad. Respetan la hora de
entrada a laborar

(5¢) - Los empleados utilizan el equipo de seguridad desde que empieza la
jornada, hasta el fin de la misma.

DISCIPLINA
SHITSUKE

Totales

Total cumplimiento
No existe evidencia de cumplimiento




59

El formato se llena diariamente, de acuerdo a los parametros indicados. Al mostrar
incumplimiento se coloca una X, al no ser asi una O. Al finalizar la calificacion, se suman

las X u O, el resultado se expresa en el casillero de totales figura 2.19.

Mensualmente el Jefe logistico tabula los datos obtenidos, con ayuda de la matriz
figura 2.20. El formato genera un grafico 2.2, que sera presentado en la reunion mensual a

la Gerencia.

Figura 2.20 Tabulacién de cumplimiento 6S.

CONTROL DE INCUMPLIMIENTOS

Semana l | Semana 2 | Semana 3 | Semana 4 MES

Nombre//Técnico 1 1 1 1 1 4
Nombre//Técnico 2 3 2 1 1 7

Graéfico 2.2 Incumplimiento de 6S informa mensual.
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Incumplimiento de las 6S

3,5
3
3
2,5
2
2
1,5
1 1 1 1 1 1
1
0,5
0
Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4

Nombre//Técnico 1 Nombre//Técnico 2

Fuente: Garate, Marcelo. “Control de incumplimientos 6S.2014.

Resultados:

Se crea una cultura de sensibilidad, respeto y cuidado de los recursos de la empresa.

e Se sigue los estandares establecidos y existe una mayor sensibilizacién y respeto
entre las personas.

e Lamoral del trabajo incrementa.

e El cliente se sentira satisfecho.

e Los niveles de calidad seran superiores debido, a que se han respetado integramente
los procedimientos y normas establecidas.

e El area de trabajo sera un lugar, en donde realmente atractivo para llegar cada dia a

trabajar.

2.6.1.6 Compromiso.
Es hacer de lo aprendido un habito, no por obligacién sino por conviccion. Por lo
tanto se resume en aplicar los conceptos anteriores de una forma voluntaria, buscando la

mejora continua, para el area de trabajo como para la empresa en comun.
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2.6.2 Control de productividad del taller.
Esta actividad estara a cargo del Jefe Logistico. Concite en la comparacion de las

horas disponibles de trabajo vs las horas producidas, es decir facturadas.

Se define un tempario de trabajo, en otras palabras es detallar el tiempo que se
demora por cada actividad de mantenimiento. Por ejemplo el cambio de aceite y filtro para
un camion de 2 toneladas es de 1 hora, por otro lado para una calibracion de vélvulas de un
camion de 5 toneladas es 2 horas.

La ecuacion 2.2, sera utilizada para el célculo de la productividad.

Ecuacién 2.2 Productividad del taller mensual.

Horas facturas totales en el mes

Productividad Taller (%) = x 100

(Horas disponibles en el mes)x(Numero de técnicos)

Fuente: General Motors. “Procedimiento de Administracion de taller W5”. 2014.

Para aclarar se citard un ejemplo. Suponiendo, que por horas facturadas de los
mantenimientos en el mes, se tiene que es 156 horas, los dias disponibles en el mes sean 22
y las horas de trabajo al dia son 8. Es importante mencionar que en la empresa trabaja un

técnico. La ecuacion quedaria de la siguiente forma:

156
Productividad Taller (%) = 2Zx8) X (1) x 100

Productividad Taller (%) = 88,86 %

Indica que en ese mes el taller obtuvo una productividad del 88,86 %.
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El Jefe Logistico prepara esta informacion, que sera adjunta a la presentacion

mensual para la gerencia, con ayuda de la tabla, figura 2.21 obtendra el gréfico 2.3,

referente a los datos de la productividad por técnico y el promedio de productividad total.

En caso de tener mas de un técnico se ha colocado un nombre de un segundo técnico como

ejemplo.

Figura 2.21 Formato de productividad del mes.

DIAS/MES HORAS/DIA| HORAS |HORAS FACT.|PRODUCTIVIDAD
TECNICO 1 22 8 176 156 89%
TECNICO 2 0 8 0
176 156
| PRODUCTIVIDAD TOTAL | 89%
Graéfico 2.3 Productividad mensual del taller.
Productividad del mes por técnico
100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%
TECNICO 1 TECNICO 2

Fuente: Garate, Marcelo. “Formato de productividad del mes”. 2014.
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2.6.3 Generacion de reportes mensuales.
Mensualmente el Jefe logistico prepara una presentacion que contiene los datos:

e CSI
e 06S.

e Productividad del taller.

Todos los meses se debe realizar una reunion con la presencia del Gerente, Jefe
Logistico y Financiero. Para analizar los datos generales de la compafiia, entre estos, los
del area de posventa. La finalidad de ejecutar la reunion es: buscar las soluciones a los
problemas con base en las presentaciones de cada una de las &reas y caminar hacia la

mejora continua enfocada en el cliente.

2.7 Repuestos.
Con base en el alcance que tendré el area de servicio, detallado en el punto 2.5.3. Los
repuestos que la empresa debe adquirir son Unicamente para mantenimiento preventivo

como: lubricantes, filtro de aceite, filtro de aire y filtro de combustible.

El stock de repuestos es calculado de acuerdo a un historial de ventas. Ventauto Garate
al hacer su primera compra debera enfocarse en la marca lider de ventas de la compafiia.
Basado en los resultados del levantamiento de informacion tablas 1-2 y 1-3 la marca lider

en ventas es HINO. Por lo tanto el stock inicial sera orientado a esta marca.

2.7.1 Calculo de la rotacion de inventario.

Este calculo se realiza para identificar cuantas veces al afio rota el inventario. Para
ilustrar, si en el célculo se obtiene un valor de 1 quiere decir que en el afio el valor del
inventario total roto una sola vez en el afio. Por otro lado si se obtiene 12 en el célculo,
quiere decir que todo el inventario total roto en el mes, es decir 12 veces al afio, la

ecuacion 2.3 es la utilizada en el célculo:
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Ecuacién 2.3 Calculo de la rotacion de inventario.

(Valor Costo de Ventas del mes $) x 12
Costo inventario total $

Rotacion del invetario =

Fuente: General Motors. “Categoria de partes y accesorios P5”.2008.

Valor Costo de ventas del mes._ Se refiere al valor en dolares de las ventas del mes pero

sin la utilidad.

Costo inventario total._ Hace referencia al valor del inventario total en dolares sin la
utilidad.

12.  Meses del afio.

Ejemplo:

Para una mayor comprension se citard un ejemplo: una compafiia X tuvo un costo

ventas de $ 2500 en el mes, y su costo de inventario es de $ 10000, por lo tanto:

Costo de ventas de $ 2500.
Inventario de $ 10000.

($2500) x 12
$ 10000

Rotacion del invetario =

Rotacion del invetario = 3

O sea el inventario de aquella compafiia X utilizada como ejemplo tuvo una rotacion

de 3, es decir que 3 veces rota su inventario en el afio.
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Con base al promedio de los meses noviembre, diciembre del 2012 y enero del 2013
del centro camionero de la empresa Mirasol SA, la rotacion de inventario en repuestos de

camiones fue de 4.

El Jefe Logistico de la compafiia es el encargado de desplegar esta informacion en las

reuniones mensuales.
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CAPITULO Il

3 ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO DE LA
PROPUESTA.

El andlisis economico y financiero tiene como objetivo; examinar si los ingresos
adicionales, o sea el flujo incremental que tendra la compafiia al implementar un sistema
de gestion automotriz justificara la inversion requerida para la implementacion de dicho

sistema, mas una utilidad para la empresa.

3.1 Inversion

Hacia el desarrollo del &rea de servicio para la empresa Ventauto Gérate se requiere
una inversion total de $ 120.832,49 tabla 3-1, que estara dividida por secciones como:

e Infraestructura.

e Equipo de oficina.

e Herramientas y maquinaria.
e Transporte.

e Estanteria.

e Inversion de repuestos

e Valor del 5% del subtotal, que hard mencidén a gastos varios e imprevistos.
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Tabla 3-1 Inversién total.

INVERSION TOTAL
Descripcion Proveedor Valor

Infraestructura Arq. Diego Géarate | $ 67.363,31
Herramientas y Maquinaria CarTools $ 31.183,15
Estanteria y escritorios Bolivar Ruilova $ 3.364,48
Equipo de oficina Bazar la Victoria $ 1.644,92
Transporte Motocicleta Motocorp $ 1.445,00
Primera compra de repuesto§ ~ Teojama - Mirasol $ 10.077,70
Subtotal $ 115.078,56

Gastos varios 5% valor $ 5.753,93
TOTAL $ 120.832,49

Fuente: Garate, Marcelo. “Cotizaciones de proveedores Anexo 3-1”. 2014.

3.1.1 Infraestructura.

El area de servicio (anexo 2-6) la empresa Ventauto Garate contara con:

e Dos bahias-fosas: una para lavado de las unidades y la otra para el mantenimiento.
e Oficina de para el Técnico, en donde atenderd a los clientes.

e Un bafio-vestidor para el personal y otro para los clientes en la sala de espera.

e Bodega de repuestos y lubricantes.

e Bodega de herramientas.

e Cuarto de maquinas.

e Bodega de fluidos, repuestos y aceites usados.

Con una inversion para la construccion del area de $ 67.363,31, éste valor est4 basado

en el cotizacion (anexo 3-1).

3.1.2 Equipo de oficina y estanteria.
El equipo de oficina, anexo 3-1, es para los nuevos cargos que fueron creados en la

propuesta del disefio del Sistema de Gestion Automotriz, que responde a:
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e 2 Escritorios con sus sillas.

e 2 Sillas de para el escritorio del técnico, atencion al cliente.
e 2 Papeleras.

e 2 Archivadores.

e 2 Basureros.

e 2 Computadoras.

e 1 Impresora.

e 2 Teléfonos.

e Ruter para el internet en el &rea de servicio.

La estanteria para la bodega de repuestos, consta en dos estantes: el un dividido en 5
filas y el otro en 4. Por otro lado para la bodega de herramientas se necesita un estante de 4

filas.

3.1.3 Herramientas y maquinaria.
La herramienta y maquinaria que la empresa debe adquirir es la necesaria para

prestar el servicio de acuerdo a su alcance, indicado en el punto 2.5.3.
Basicamente contendra herramienta para:

e Enllantar y desmontar los neumaticos de los aros.

Realizar un ABC de motor.

Ejecutar un ABC de frenos.

Evaluacion del motor.

Cambios de componentes pequefios.

A mas detalle la cotizacion esta en el anexo 3.1.

3.1.4 Transporte.

La compafiia al facilitar una prestacion adicional de servicio y el stock de repuestos
al estar enfocado a mantenimiento, por lo tanto necesitard en algin momento un repuesto o
insumo adicional, por consiguiente se debe utilizar a los proveedores externos. Para

realizar estas compras externas es necesario invertir en un trasporte econémico y rapido.
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La mejor opcion es una motocicleta que cumpla con: un precio comodo, bajo consumo de

combustible y que contenga parrilla o soportes.

En la basqueda de la mejor opcion, se ha optado por una motocicleta de marca
DAYTONA DY150 Warrior 150 cc, procedencia china, con un consumo de 140 km/galén,

con parrillas incorporadas. Por un costo de $ 1445 ya matriculada.

3.1.5 Inversion de repuestos.

La inversion serd Unicamente en lubricantes 15w40 y 85w140 que serviran para
todas las marcas de vehiculos de 2 a 11 toneladas. Para la compra de: filtros de aceite, de
aire y de combustible, la inversion seré orientada hacia la marca HINO modelo FB, marca
y modelo, puesto que tiene un nimero alto de unidades vendidas por la compafia Ventauto

Garate.

Basado en el calculo, punto 2.5.1, se sabe que van a ser dos unidades recibidas al dia,
con un promedio mensual de 44 unidades y la participacion en el afio 2012 y 2013 de la
marca HINO frente a todas las unidades vendidas es del 30,43% y 43,59%
respectivamente, con una media aritmética de 37 %, esto quiere decir que 16 unidades
seran de Marca HINO que recibira al mes la empresa en su area de servicio. Quiere decir
que el inventario minimo de compra debe ser para 16 unidades de la marca HINO modelo
FB.

Al ser las marcas lideres en ventas de la compafiia HINO y CHEVROLET, el
inventario se enfocard a una compra de repuestos para 35 camiones HINO y 15
CHEVROLET, como primera compra de inventario, considerando como una primera
inversion de $ 10.077,7, tabla 3-2.



Tabla 3-2 Primera compra de repuestos
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INVERSION DE REPUESTOS

Marca | Descripcion Cantidad| Valor Unitaria | Total

Galones

ACEITE 15W40 150 $ 18,00 | $ 2.700,00

HINO - CHEVROLET [ACEITE DIFERENCIA 100 $ 18,00 | $ 1.800,00

ACEITE CAJA DE CAMBIOS 100 $ 18,00 | $ 1.800,00
Unidades

Filtro de Aceite 35 3 12,79 | $ 447,65

HINO EB Filtro de Aire 35 $ 43,09 | $ 1.508,15

Filtro de Combustible primario 35 $ 20,82 | $ 728,70

Filtro de Combustible secundario 35 $ 1083 |$ 379,05

Filtro de Aceite 15 $ 1275 |$ 191,25

CHEVROLET NPR |Filtro de Aire 15 $ 1851 |$ 277,65

Filtro de Combustible 3 15 $ 16,35 |$ 245,25

TOTAL DE LA INVERSION | $10.077,70

Fuente: Teojama, Mirasol. ”Cotizaciones Teojama y Mirasol anexo 3.1”.2014

3.2 Gastos operacionales.

En el punto 1.1.4, se define los gastos operaciones tabla 3-3. El area de posventa

generard gastos operaciones adicionales a los que ya tiene la empresa para el

funcionamiento y atencién al publico, dividiéndose en dos grupos:

Gastos de ndbmina.

Gastos de servicios basicos y papeleria




Tabla 3-3 Gastos operaciones.

GASTOS OPERACIONES

Gastos de Nomina

Descripcion

Valor

Técnico Automotriz

$ 817,90

Cajera-Asistente

$ 525,34

Subtotal 1

$ 1.343,24

Gastos servicios basicos y papeleria

Teléfono $ 80,00
Internet, agua, luz (110-220 v) $ 100,00
Papeleria $ 3333
Utiles de Oficina $ 20,00
Equipo de seguridad $ 50,00
Subtotal 2 $ 283,33

Total $ 1.909,90

3.2.1 Gastos de nébmina.
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Para un correcto flujo de los procedimientos es necesario la contratacién de dos

personas, adicionales de las que se encentran laborando para la empresa, aquellas que

desempefiardn las funciones de: Técnico Automotriz y Cajera-asistente. Para ello es

necesario un gasto mensual de $ 600 y $ 380, respectivamente. Son sueldos basados en el

promedio del medio, de acuerdo al perfil y sus funciones a desempefiar desplegadas en el

punto 2.2.3. Luego de aplicar el rol de pagos con los beneficios que indica la ley, los costos
mensuales son de 817,90 y 525,34 tabla 3-4.

Tabla 3-4 Rol de pagos Técnico y Cajera.

Trabajador

Salario Otras | Remuner. | Aporteindiv. | Salario

SECCION

Proc.

Nombre

Unif Actual | remunerac. [ mensual | IESS9.35% | Liquido

13er.
Sueldo

14°
Sueldo

Vaca-
ciones

Aporte patr.
IESS12.15%

Fondo
Reserva

TOTAL
Complem.

Costo
Total

Costo
por hora

Costo Dir.

Extrusora (Técnico

Cajera - Asistete

600,00 600,00 56,10 54390
380,00 380,00 35,53 34447

50,00
3167

20,00
20,00

25,00
15,83

7290
46,17

50,00
3167

217,90
145,34

817,90
52534

4,65
298

Fuente: Vivar, Fernando. “Tabla de célculo rol de pagos”. 2014.
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3.2.2 Gastos servicios bésicos y papeleria.

Son aquellos que el area de servicio necesita mensualmente para el funcionamiento
como: agua, luz, internet y dtiles de oficina. Basado en taller de similares caracteristicas
como: compresor de caracteristicas homogéneas, una alineadora, balanceadora y atencion
al cliente personalizada, Anglo Ecuatoriana, area de servicio para camiones. Este estd
ubicado en la Jil Ramirez Davalos frente a Almacenes Eljuri. Los datos estan expresados
en la tabla 3-5.

Tabla 3-5 Gastos de servicios bésicos y papeleria.

Gastos servicios basicos y papeleria
Teléfono $ 80,00
Internet, agua, luz (110-220 v) $ 100,00
Papeleria $ 33,33
Utiles de Oficina $ 20,00
Equipo de seguridad $ 50,00

Subtotal 2 $ 283,33

Fuente: Martinez, José Emilio, Gerente. “Departamento de contabilidad”.2014.

3.3 Flujo incremental.

A continuacién se analizaran los factores, que contribuiran positivamente a la
compafiia. Es decir los que aportaran con ingresos, basados en: un flujo al taller, utilidad de
los repuestos, utilidad en las reparaciones efectuadas en otros talleres y el aumento de las

ventas.

3.3.1 Flujo al taller.

El flujo al taller es calculado de acuerdo al promedio mensual. Con base en la
ecuacion 2.1 la media de vehiculos diarios al taller es de 2, por lo tanto en un mes de 22
dias habiles, el total de unidades recibidas en el mes sera de 44. Sin embargo son datos

estadisticos basados en las ventas que ha realizado la compafiia durante los altimos 5 afios
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y una media aritmética de la retencion de las dos marcas lideres en camiones en el pais

como son; Chevrolet y JAC.

3.3.2 Costo de la mano de obra.
Para definir un costo de mano de obra hay que tomar en cuenta: que sea

competitivo en el mercado y que cubra con los requerimientos de la empresa.

Se necesita reconocer si el costo serd competitivo. Para esto se hace un sondeo de
nivel alto y bajo costo, es decir con proformas de los concesionarios de las marcas HINO,
Chevrolet y JAC refiriéndose al nivel alto, por otro lado cotizaciones a lubricadoras de la
ciudad de Cuenca que no cuente con: estandares, procedimientos, ni una infraestructura

adecuada; definiéndolas como el nivel bajo.

La cotizacion se orientara hacia un mantenimiento preventivo basico: cambio de
aceite del motor, filtros de aceite, aire y combustible. Es importante acotar que las
proformas seran de las macar lideres que se tienen en el mercado actual. Los modelos a ser
cotizados son los de 5 toneladas de cada una de las marcas y responde a los siguientes:
Hino FB, Chevrolet 1zusu NPR y JAC 1063, todos ellos con la misma capacidad de carga.

Tabla 3-6 Costos de mantenimiento preventivo basico.

COSTOS DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO BASICO
Concesionarios de representantes de la marca
HINO FB CHEVROLET 1ZUSU NPR | JAC 1063 MOTOR CUMMIS |Media Aritmética
Repuestos $ 132,23 | $ 15431 | $ 126,56 | $ 137,70
Mano de obra $ 1270 [ $ 42,00 | $ 25,00 | $ 26,57
Tiempo minutos 60 60 60
Lubricadora American
HINO FB CHEVROLET 1ZUSU NPR | JAC 1063 MOTOR CUMMIS
Repuestos $ 12350 | $ 92,00 [ $ - $ 107,75
Mano de obra $ 6,50 | $ 5201 % - $ 5,85
Tiempo minutos 60 60 60
Media Aritmética Repuestos 122,725
Entre valor concesionario y
lubricadora sin estandares. Mano de obra 16,21

Fuente: Garate, Marcelo. “Cotizaciones concesionarios y lubricadora (anexo 3-1)”.2014.
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Basado en la tabla 3-6, el costo de la mano de obra recomendado para Ventauto
Gérate seréa de 17 dolares la hora.

3.3.3 Utilidad en repuestos.
Para todos los repuestos se fijara una rentabilidad del 30 % aplicada al valor del

costo. Este es el objetivo en el departamento de repuestos para empezar el negocio.

3.3.4 Elaboracién de presupuestos.
Para la elaboracion de los presupuestos se tomaran en cuenta los siguientes

factores:

Distribucion mensual del presupuesto total del afio.  De acuerdo a los pesos de venta
que tiene cada uno de los meses se distribuira el presupuesto total del afio. La fuente sera
con base al historial del comportamiento de ventas de la empresa Mirasol SA.

Gréfico 3.1 Distribucion del presupuesto anual pesos por mes.

EME FEB MAR ABR IAY JUN JUL AGOD SEP ocT MOV DIC
. 24

Siesl| 5,B%%  6,68%  752% BOS% | B57% | BS5TH

Fuente: Mirasol SA. “Datos gerenciales de repuestos”. 2012.
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3.3.4.1 Presupuesto de Talleres.

Esta desarrollado con base en el costo de hora de trabajo, que responde a $ 16 la
hora. Al tener un promedio de 22 dias habiles en el mes durante el afio, se realiza el
calculo:

Ecuacion 3.1 Calculo del presupuesto mensual.

Presupuesto mensual = costo hora ($) X 8 horas laborables X 22 dias habiles en el mes

Presupuesto mensual = $17 X 8 x 22

Presupuesto mensual = $ 2.992 al mes.

Este dato es ingresado en la tabla para sacar el presupuesto anual en mano de obra,
y la tabla 3-7 automéaticamente calcula el presupuesto del mes de acuerdo al peso que tenga
cada uno de los meses visto por en el grafico3.1.

Tabla 3-7 Presupuesto de Mano de Obra.

MANO DE OBRA
. PRESUPUESTO
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic ANUAL
$ 299200)$ 299200 |$ 2.99200|$ 299200 (% 2.99200($ 2.99200|$ 299200 |$ 2.99200|$ 299200 ($ 2.99200($ 2.99200]|$ 2.992,00|$ 35,904,00
Pesos 58%% 6,68% 752% 8,05% 851% 851% 849% 9,35% 845% 9,06% 9,54% 9,84%
Presupuesto PAC | $ 2.11619|$ 239868 |$ 2.69874 [$ 2.89032|$ 307792 |$ 307577 |$ 304747 |$ 335879 |$ 3.03244|$ 325185[8 342373|$ 353250
Presupuesto PIV | $ 2.28549 | $ 259057 [$ 291463 |$ 3.12154|$ 332415($ 332184 |$ 329127 |$ 362749 |8 327503 |$ 351200|$ 369763 |$ 381510

Existen dos presupuestos el PAC (presupuestos anual de concesionario) y el PIV
(Presupuesto interno Ventauto Garate), es decir el PAC es el minimo y el PIV es el

indicado, al personal para el cumplimiento mensual.
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Grafico 3.2 Presupuesto PAC y PIV.

$4.500,00
$4.000,00
$3.500,00
$3.000,00
$2.500,00
$2.000,00
$1.500,00
$1.000,00

$ 500,00

$- i
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Presupuesto PAC $2.116, $2.398, $2.698, $2.890, $3.077, $3.075, $3.047, $3.358 $3.032, $3.251, $3.423, $3.532,
—@=—"Presupuesto PIV = $2.285,  $2.590, $2.914, $3.121, $3.324, $3.321, $3.291, $3.627, $3.275, $3.512, $3.697, $3.815,

Fuente: Garate, Marcelo. “Tabla 3-4 presupuesto mano obra”.2014.

3.3.4.2 Presupuesto de Repuestos.
Se calcula con base en el promedio de 44 unidades que visitaran al taller

mensualmente, segun célculo mostrado en el punto 2.5.1.

Con un valor por mantenimiento basico en repuestos de $ 141,53, que incluye:
Aceite motor, filtros: aceite, aire y combustible. EI producto de 44 unidades por $ 141,53
da un presupuesto mensual de $ 6227.32, éste es el costo del presupuesto. Luego de una
multiplicacién por la rentabilidad requerida, el presupuesto de venta mensual es $
8.095,52.

Se aplicara la distribucién del presupuesto anual acorde a los pesos que tiene cada

mes, mostrado en la tabla 3-8.



Tabla 3-8 Presupuesto de repuestos.
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REPUESTOS
PRESUPUESTO
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic ANUAL
Costo $6.227,32 | $6.227,32 | $6.227,32 [ $6.227,32 | $6.227,32 | $6.227,32 | $6.227,32 | $6.227,32 | $6.227,32 | $6.227,32 | $6.227,32 | $6.227,32 | $ 74.727,84
Presupuesto de
venta Rentabilidad | $ 8.095,52 | $ 8.095,52 | $ 8.095,52 | $ 8.095,52 | $ 8.095,52 | $ 8.095,52 | $ 8.095,52 | $ 8.095,52 | $ 8.095,52 | $ 8.095,52 | $ 8.095,52 | $ 8.095,52 | $ 97.146,19
30%
Pesos 5,89% 6,68% 752% 8,05% 857% 857% 8,49% 9,35% 8,45% 9,06% 9,54% 9,84%
Presupuesto PAC [ $ 572582 | $ 6.49015|$ 7.30203 |$ 7.82039 [$ 832798 |$ 832218 |$ 8.24561|$ 9.08795[% 820492 |$ 8.79859 | $ 9.26366 | $ 9.55797
Presupuesto PIV | $ 6.18389 | § 7.00936 [ $ 7.88619 [ $ 8.44602 | $ 8.99422 | $ 898796 |$ 890526 [ $ 9.81498 | $ 8.861,32 | $ 9.50248 [ $ 10.004,75 | $ 10.322,60

Graéfico 3.3 Presupuesto PAC y PI1V de repuestos.

w

Ene Feb Mar Abr May Jun
=—g=—Presupuesto PAC| 557258 | 564901  57.3020  57.820,3 S$B3279 583221
y—Presupuesto PV | 56.183,8 | 57.009,3 | 57.8861 SB4460 589942 | 589879

Fuente: Garate, Marcelo. “Tabla 3-5 presupuesto de repuestos”. 2014.

Now

510.004,

De acuerdo a la rentabilidad del 30 %, genera una utilidad para la compafiia de $

22.418 .35 al afio.

3.3.5 Utilidad en las reparaciones en talleres ajenos a la compafiia.

El autor menciona en su definicién de outsourcing, un punto clave “que la empresa

de gestidon o subcontrata, se dedica a la prestacion de diferentes servicios especializados,

por medio de un contrato” (Schneider, 2004). Este contrato esta disefiado en el sistema de

gestion de éste proyecto en el procedimiento (VAG-002; anexo 2). En el punto 1 de la

segunda clausula del convenio, hace mencion un descuento que el taller ofrecera a la

empresa Ventauto Garate. La rebaja ofrecida sera la utilidad de la compaifiia.
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3.3.6  Aumento de las ventas.
El aumento de ventas para la compafiia no puede ser medido este momento, aun asi
la investigacion de mercado punto 1.3, asevera lo positivo que sera el area de posventa

para la compafiia Ventauto Garate.

3.4 Analisis econémico.
En este punto se realizard un balance entre la inversion y los ingresos proyectos

acuerdo a las estadisticas y presupuestos elaborados.

Como primer paso se evallUa los valores de: ingresos, gastos, inversion y vida Gtil de

los componentes.

3.4.1 Ingresos.

Se realizard una tabla expresando el flujo incremental de entradas que tendra la
compafiia a partir del primer afio. Estos responderan a los ingresos por taller y repuestos,

mostrados en la tabla 3.9.

Tabla 3-9 Ingresos por mano de obray repuestos.

INGRESOS
0 1 2 3 4 5
Mano de obra $ 35.904,00 | $ 38.776,32 | S 41.878,43 | S 45.228,70 | S 48.847,00
Repuestos $ 97.146,19 | $104.917,89 | $ 113.311,32 | $ 122.376,22 | S 132.166,32
TOTAL $ 133.050,19 | $ 143.694,21 | S 155.189,74 | S 167.604,92 | $ 181.013,32

Fuente: Garate, Marcelo. “Presupuestos de mano de obra y repuestos”. 2014.

3.4.2 Gastos.
En este punto contemplaran todos los gastos generados para el desarrollo del nuevo

servicio de Ventauto Gérate, es decir, egresos debido a: ndmina, administrativos y compra
de inventario, expresados en la tabla 3.10. La suma ofrecer el valor para el balance final.



Tabla 3-10 Gastos de funcionamiento.

79

GASTOS
Gastos 1 2 3 4 5
Gastos de ndmina S 16.118,84 | S 16.118,84 | S 16.118,84 | S 16.118,84 | S 16.118,84
Gastos administrativos S 33999 |S 33999 |S 33999 S 3.3999 | S 3.399,96
Reposicién de inventario S 75.582,75|S 81.629,37 | S 88.159,72 | S 95.212,50 | $ 102.829,50
TOTAL $ 95.102,55 | $ 101.150,17 | $ 107.681,52 | S 114.735,30 | $ 122.353,30

Fuente: Garate, Marcelo. “Cotizaciones vy rol de pagos”. 2014.

3.4.3 Depreciaciones.
Las depreciaciones de los componentes a ser adquiridos se ajustan a lo siguiente:

e Obras fisicas en 20 afios.
e Herramientas y maquinaria en 10 afios.
e Componentes electronicos en 3 afios.

e Vehiculos en 5 afios.

Basado en la informacion anterior, es efectuado un cuadro de depreciaciones para la
compafiia, dividiendo el monto total de inversion por seccion entre los afios, es decir, el
total de la obra fisica sera fraccionado para 20 afios, el cociente expresara la depreciacién

por afio, como indica la tabla 3.11.

Tabla 3-11 Depreciaciones por seccién de inversion.

CUADRO DE DEPRECIACIONES

ANOS 1 2 3 4 5
Obras fisicas $ 3.007,29 | S 3.007,29 | $ 3.007,29 | $ 3.007,29 | S 3.007,29
Herramienta y maquinaria S 1.604,21 | S 1.604,21 | S 1.604,21 | S 1.604,21 | $ 1.604,21
Vehiculos S 232,14 | S 232,14 | S 232,14 (S 232,14 | S 232,14
Estateria y escritorios S 30040 | S 300,40 [ S 300,40 | S 300,40 | S 300,40
Equipo de oficina computadoras-teléfonos | S 489,56 | $ 489,56 | S 489,56

DEPRECIACION TOTAL $ 5.633,60 | S 5.633,60 | §$ 5.633,60 | $ 5.144,04 | S 5.144,04

La suma sera de ayuda para el célculo del balance final.
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3.4.4 Valor de desecho.

Este valor se calcula con base en las depreciaciones. Para el caso de la compafiia se
ha tomado en consideracion un andlisis a cinco afios, obteniendo como resultado un valor
de desecho de $ 54.632,42 en el quinto afio. Este valor responde al costo referencial que
tienen luego de cinco afios la inversion total, esto es, el precio en que se pueden vender en
caso que la empresa lo requiera asi.

Tabla 3-12 Valor de desecho.

VALOR DE DESECHO
DEPRECIACION
VALOR INICIAL DEPi',E\ICL'JQi'ON ACUMULADA (5 \I/DAE;(;EHDOE
ARNOS)

Obras fisicas $ 60.14582 | $ 3.007,29 | $ 15.036,46 | $ 45.109,37
Herramientas y maquinaria | $ 16.042,10 | $ 1.60421 | $ 8.02105| $ 8.021,05
Vehiculos $ 1.160,71 | $ 23214 | $ 1.160,71 | $ -
Escritorios y estanteria $ 3.004,00 | $ 30040 | $ 1.50200 | $ 1.502,00
TOTAL VALOR DE DESECHO $ 54.632,42
PERIODO DE ANALISIS DE -
LA INVERSION 5 ANOS

3.4.5 Cuadro de datos para el balance econémico.
Se elaborard un cuadro de datos que contenga los valores para la ejecucion del
balance econémico final. Este serd hecho en una hoja de calculo de Excel de esta forma

poder vincular sus celdas con el balance final.

Tabla 3-13 Datos del balance econémico.



INGRESOS: Unidades
Costo por hora de mantenimiento 17 dolares
Técnicos automotrices 1 hombre
Horas laboradas dia 8 horas
Total horas-técnico-mes 176 horas
Costo de repuestos de mantenimiento basico $ 141,53 | ddlares
Rentabilidad en repuestos 30% %
Vehiculos diarios 2 unidades
Dias trabajados al mes 22 dias
Vehiculos al mes 44 unidades
Meses 12 meses
Crecimiento por afio 8% %
GASTOS:

Compra de inventario $ 10.077,70 | dolares
Rotacion de inventario 8| ddlares
Técnico Automotriz $ 817,90 | dolares
Cajera-Asistente $ 525,34 | dolares
Teléfono $ 80,00 | dolares
Internet, agua, luz (110-220 v) $ 100,00 | ddlares
Papeleria $ 33,33 | dolares
Utililes de Oficina $ 20,00 | dolares
Equipo de seguiridad $ 50,00 | dolares
INVERSIONES:

Obras fisicas $ 60.145,82 | dolares
Herramientas y maquinaria $ 16.042,10 | dolares
Vehiculos $ 1.160,71 | ddlares
Escritorios y estanteria $ 3.004,00 | dolares
Equipo electronicos $ 1.468,67 | ddlares
Inventario Inicial repuestos $ 10.077,70 | dolares
SUBTOTAL $ 91.899,00 | dolares
INVERSION EN INTANGIBLES (5% del subtotal) | $ 4.594,95| dolares
TOTAL INVERSIONES $ 96.493,95| dolares
VIDA UTIL:

Obras fisicas 20 afios
Herramienta y maquinaria 10 arios
Vehiculos 5 afios
Equipos electronicos 3 afnos
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El flujo de caja final sera expresado en el tabla 3.14, éste estard evaluado en un

periodo de cinco afios, basado en el flujo de caja se obtendra el VAN, TIR y TMAR para

concluir la propuesta y que sea a futuro expuesta a los inversionistas, en este caso los

propietarios de la empresa Ventauto Garate.

Tabla 3-14 Flujo de caja.

FLUJO DE CAJA

0 1 2 3 4 5
Ingresos por servicios 35.904,00 38.776,32 41.878,43 | 45.228,70 | 48.847,00
Ingresos por respuestos 97.146,19 104.917,89 113.311,32 | 122.376,22 | 132.166,32
Costos nomina y 9510255 | -101.150,17 |-107.68152 |-114.73530| -122.353,30
gastos administrativos
Depreciacion -5.633,60 -5.633,60 -5.633,60 | -5.633,60 | -5.633,60
Utilidad antes Imp. 32.314,04 36.910,44 41.874,62 | 47.236,03 | 53.026,42
Impuesto (22%) -7.109,09 -8.120,30 -9.212,42 | -10.391,93 | -11.665,81
Utilidad neta 25.204,95 28.790,14 32.662,21 | 36.844,10 | 41.360,61
Depreciacion 5.633,60 5.633,60 5.633,60 5.633,60 5.633,60
Inversion Inicial -96.493,95
Valor desecho 54.632,42
Flujo de Caja -96.493,95 30.838,55 34.423,74 38.295,81 | 42.477,70 | 101.626,62
VAN $7.271,67
TIR 33,20%
TMAR 30%

VAN._Se define como VAN al valor actual neto, basado en un flujo de caja realizado. Si

es el caso de un VAN positivo quiere decir que la inversion es factible, y la cuantia

representada es un flujo adicional para la compafiia.

TIR._ Sus siglas responden al nombre de la tasa interna de retorno, para ejemplificar, se

encuentran con un TIR mayor al TMAR, significa que el VAN sera positivo y la inversion

es confiable, caso contrario se obtendra un valor del VAN negativo y el TIR estara bajo el

valor de la TMAR (Tasa minima aceptable de retorno), una respuesta negativa para el

inversionista.
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3.5 Conclusion.

El Valor Actual Neto positivo, para este caso es igual a $7.271,67, significando, que
luego de los 5 afos, referido al periodo de andlisis de la inversion, se recuperara las divisas
del costo inicial. Por consiguiente se obtiene un valor adicional, por sobre aquellas, que
corresponde al valor absoluto del VAN. Esta situacion, significa que la inversion si genera
la rentabilidad minima exigida, representada por la TMAR (30%), por lo tanto se

recomienda que la propuesta sea aprobada por los directivos de la compafiia.

Al obtener una TIR del 33,20%, ésta representa la rentabilidad maxima que puede
generar la inversion, es decir la compafiia tendra una respaldo del 3,20%, adicional al 30%
exigido, para cualquier eventualidad que ocurriese como: aumento de precios en los

repuestos 0 una garantia por un trabajo mal efectuado.

La TIR, debe ser comparada con la TMAR, si ésta es inferior significa que la
inversion reditia mas de lo que se exige de parte de los inversores. En este caso, la
rentabilidad méxima es superior a lo requerido, por ello, los inversionistas deberian apoyar

este proyecto.
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5 ANEXOS.

5.1 ANEXO 1-1. Encuesta Gestidon automotriz.

Encuesta sistema de gestion automotriz.

OBJETIVO: Conocer el grado de importancia que el consumidor le da a una empresa
comercializadora de vehiculos, al contar con una sistema de gestion automotriz y un

respaldo posventa bajo estandares de calidad.

1. ¢Cual de las siguientes razones cree usted la mas importante para que visite un

taller para realizar el mantenimiento de su unidad?

Calidad en la atencion ( )
Preparacién de su personal ( )
Precios justos ( )
Garantia ( )
Crédito ( )
Oportunidad en la entrega de los trabajos  ( )
Otro ( )
Cual.....cooviiiiiii .

2. Aproximadamente, ;Con que frecuencia realiza usted el mantenimiento de su

unidad? En meses.
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3. ¢Qué tanta importancia le otorga al hecho de que la casa comercial que le vendio la

unidad, cuente con un taller de mantenimiento y repuestos?

Muy importante () Importante () Poco importante ()

4. ¢Qué tan significante le parece el hecho de que la casa comercial que le vendié la

unidad, lleven el historial de los mantenimientos de su unidad?

Muy significante ()  Significante () Insignificante ()

5. ¢Qué tanta importancia le otorga al hecho de que la casa comercial que le vendié la

unidad, avalen la veracidad del historial de mantenimientos de la unidad?

Muy importante () Importante () Poco importante ()

6. ¢Qué tan significante le parece el hecho de que la casa comercial, realice un

chequeo mecéanico previo a la entrega de su vehiculo?

Muy significante ()  Significante () Insignificante ()

7. ¢Qué tan importante es para usted que la casa comercial en donde adquiri6é su

unidad le ofrezca una capacitacion sobre el manejo y mecanica basica?

Muy importante () Importante () Poco importante ()

Gracias por su colaboracion.
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5.2 ANEXO 2-1. Procedimiento de toma y compra de vehiculos (VAG-
001).

Procedimientos\\VVAG-001 Proceso de toma y compra de unidades



Procedimientos/VAG-001%20Proceso%20de%20toma%20y%20compra%20de%20unidades
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5.3 ANEXO 2-2. Procedimiento de reparacion y alistamiento (VAG-
002).

Procedimientos\VAG-002 Proceso de reparacion y alistamiento



Procedimientos/VAG-002%20Proceso%20de%20reparacion%20y%20alistamiento
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54 ANEXO 2-3. Procedimiento presentacion del personal vy

contestacion telefonica en talleres (VAG-003).

Procedimientos\VVAG-003-Presentacién personal y Contestacién telefénica en Talleres.doc



Procedimientos/VAG-003-Presentación%20personal%20y%20Contestación%20telefónica%20en%20Talleres.doc
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5.5 ANEXO 2-4. Proceso de venta de servicio y mantenimiento (VAG-
004).

Procedimientos\VAG-004 Proceso de venta de servicio y mantenimiento



Procedimientos/VAG-004%20Proceso%20de%20venta%20de%20servicio%20y%20mantenimiento

5.6 ANEXO 2-5. Procedimiento de entrega de vehiculos (VAG-005).

Procedimientos\\VVAG-005 Proceso de entrega de la unidad
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Procedimientos/VAG-005%20Proceso%20de%20entrega%20de%20la%20unidad

5.7 ANEXO 2-6. Plano del &rea de posventa recomendada.
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5.8 ANEXO 2-7. Manual de funciones de la compainiia.

.MAnexos Tesis\Anexo 2-8. Manual de funciones de Ventauto Garate..xlsx

MANUAL DE FUNCIONES DE VENTAUTO GARATE

VAG

GERENTE

JEFE LOGISTICO

JEFE FINANCIERO

ABOGADO

CONTADOR

TECNICO

AYUDANTE DE PATIO

CAJERA - ASISTENTE
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../Anexos%20Tesis/Anexo%202-8.%20Manual%20de%20funciones%20de%20Ventauto%20Garate..xlsx

5.9 ANEXO 3-1. Cotizaciones de proveedores.

5.9.1

Infraestructura.

PROYECTO CONSTRUCCION TECNI-CENTRO M. GARATE

Contratista: Arg. Diego Garate B.

Fecha: jul-14
Ubicacién:
PRESUPUESTO
ITEM |DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD [P. UNITARIO[ TOTAL
OBRAS PRELIMINARES
01 Replanteo y Nivelacion m2 688,00 0,50 344,00
02 Excavacion manual en material sin clasificar m3 10,00 16,00 160,00
03 Relleno compactado con Material de Mejoramien m3 8,00 19,00 152,00
04 Cargado y desalojo m3 20,00 11,50 230,00
ESTRUCTURA
05 Malla electrosoldada tipo R-106 4.5 MM C/15 CM m2 190,00 5,00 950,00
06 Acero de refuerzo Fy=4200 cortado y figurado kg 928,60 2,10 1950,06
07 Encofrado de madera m2 52,00 11,35 590,20
08 Hormigon Simple F'c=240 kg/cm2 m3 116,96 138,20 16163,87
09 Hormigdn Ciclopeo F'c=210 kg/cm?2 m3 32,00 105,00 3360,00|
10 Acero Estructural en perfiles kg 1985,50 1,90 3772,45
11 Mamposteria de bloque de hormigon m2 358,67 22,73 8152,57,
12 Cubierta de galvalumen m2 190,00 20,41 3877,90,
ACABADOS
13 Enlucido con mortero 1:3 m2 510,00 9,60 4896,00
14 Cielo raso de Estuco m?2 190,00 7,00 1330,00
15 Ceramica tipo A para paredes m2 20,00 29,53 590,60
16 Ceramica tipo A para pisos m?2 190,00 28,63 5439,70,
17 Vidrio templado para puertas y ventanas e =12 mi| m2 37,50 72,00 2700,00|
18 Puerta de madera 0,90x2,10 m 6,00 240,00 1440,00
19 Puerta de madera0,70x2,10 m 2,00 230,00 460,00
20 Barredera de madera H=8cm ml 132,84 5,50 730,62
INSTALACIONES ESPECIALES
21 Inodoro u 2,00 117,00 234,00,
22 lavamanos 2,00 87,00 174,00,
23 Tuberia de agua fria 25mm termofusion ml 56,00 6,89 385,84
24 Pto de agua Fria pto 10,00 19,00 190,00
25 Pto de Desague pto 8,00 32,00 256,00
26 caja de revision u 3,00 40,00 120,00
27 Pto electrico pto 45,00 27,00 1215,00
28 Acometiday centralilla de GLP global 1,00 325,00 325,00
29 Bomba - Tanque hidroneomatico global 1,00 300,00 300,00
SUBTOTALSIN IVA 60145,82
IVA12% 7217,50
TOTAL 67363,31

Arg. Diego Garate B.
Responsable Técnico
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5.9.2

Equipo de oficina y estanteria.

DISTRIBUCIONES METALICAS

RUILOVA BRAVO JOSE BOLIVAR
RUC: 1100080348001

PROFORMA No 00630

Direccion: Calle Palmiray Via a Patamarca
Teléfono:2-900-307 Celular: 099756007

Cuenca - Ecuador

Cuenca: 26 de Junio de 2013
Sefior :  Marcelo Garate - Ventauto Garate
Direccion : Panamericana Norte km. 2.8 Teléfono:
Validez: 30 Dias Fax:
Tiempo de Entrega: 20 Dias Laborables
CANT. DETALLE MERCADERIA CODIGO P. UNIT. P. TOTAL
1 Escritorio en L, tipo ATU con tablero melaminico de 25 m.m. con -3- gavetas
y debidamente reforzadas.
DIMENSIONES: 1,50 X 1,50 X 0,75 $ 320,00 $ 320,00
1 Escritorio recto para cajera con porta teclado ademas llevara 3 gavetas.
DIMENSIONES: 1,60 X 0,70 X 0,75 $ 280,00 $ 280,00
2 Sillas tipo diaforma giratorias con espaldar alto, tapizadas con esponja
especial y corosil, base de -5- puntas con garruchas. $ 130,00 $ 260,00
1 Archivador de -2- gavetas con tablero superior de melamina para colocar
impresora. $ 170,00 $ 170,00
1 Archivador de -4- gawetas. $ 280,00 $ 280,00
2 Papeleras de -3- senicios. $ 34,00 $ 68,00
2 Basureros metalicos triangulares. $ 18,00 $ 36,00
2 Estantes metalicos para repuestos, estructura con tubo rectangular de
2" x 1" con -6- bandejas de tool de 1/20 debidamente reforzadas acabado
con pintura sintetica. $540,00( $ 1.080,00
1 Estante metélico para herramientas estructura con tubo rectangular de

2" x 1" con -5- bandejas de tool de 1/20 debidamente reforzadas, acabado
con pintura sintetica.

$ 510,00

$ 510,00

SUB-TOTAL Tarifa 12%| $ 3.004,00

SUB-TOTAL Tarifa "0”
12% Impuesto IVA|

TOTAL GENERAL| $ 3.364,48

$ 360,48




5.9.3 Herramienta.

CAR TOOLS

HERRAMIENTAS PARA CARROS

ROLDAN PESANTEZ VANESSA ALEJANDRA RUC 0104801873001
Direccién: Manuel Vega 1090
herramientasparacarros@hotmail.com
CUENCA - ECUADOR

Cel. 0995 516066 movi

593 7 2 838467 conv.

Total $ 17.967,15

PROFORMA
CLIENTE: SRES. VENTAUTO GARATE 25/06/2014

CANT _[DESCRIPCION V-unitario| V-Total |GARANTIA| Marca
1 JGO LLAVES MIXTAS 6-32 MM $ 74,48 | $ 74,48 | PORVIDA STANLEY
1 GO DADOS 1/2 6 PTAS 10-32MM 29 PC{ $ 99,89 | $ 99,89 [ PORVIDA STANLEY
1 PALANCAENT $ - POR VIDA STANLEY
1 EXTENCION 1/2 $ - POR VIDA STANLEY
1 PALANCA DE FUERZA 1/2 S - POR VIDA STANLEY
1 RACHA DE MANDO 1/2 $ - POR VIDA STANLEY
1 DADO DE IMPACTO 14MM MANDO 1/2 | $ 690 | $ 6,90 | PORVIDA STANLEY
1 DADO DE IMPACTO 17MM MANDO 1/2 | $ 6290 | $ 6,90 | PORVIDA STANLEY
1 DADO DE IMPACTO 19SMM MANDO 1/2 | $ 6,90 | $ 6,90 | PORVIDA STANLEY
1 DADO DE IMPACTO 21MM MANDO 1/2 | $ 6,90 | $ 6,90 | PORVIDA STANLEY
1 DADO DE IMPACTO 23MM MANDO 1/2 | $ 7,50 | $ 7,50 | PORVIDA STANLEY
1 DADO DE IMPACTO 24MM MANDO 1/2 | $ 7,50 | $ 7,50 | PORVIDA STANLEY
1 PLAYO DE PRESION S 635|$ 6,35 | PORVIDA STANLEY
1 PLAYO ELECTRICISTA $ 59 |$ 599 | PORVIDA STANLEY
1 ALICATE $ 504 |$ 5,04 | PORVIDA STANLEY
1 PLAYO DESGONZABLE $ 699 |$ 6,99 | PORVIDA STANLEY
1 PINZA DE PUNTAS PLANAS $ 636 S 6,36 | PORVIDA STANLEY
1 PINZA DE ABRIR $ 10,99 | $ 10,99 | PORVIDA STANLEY
1 PINZA DE CERRAR S 10,99 | $ 10,99 | PORVIDA STANLEY
1 MEDIDOR PRESION NEUMATICOS 10-16( $ 28,00 | $ 28,00 3ANOS MILTON
1 CALIBRADORES DE FRENO S 11,21 |$ 11,21 | PORVIDA STANLEY
1 VALVULA HINCHAR NEUMATICOS S 16,00 | $ 16,00 3ANOS MILTON
1 LLAVES DE PICO 12" S 1164 | $ 11,64 | PORVIDA STANLEY
1 LLAVE DE TUBO 14" S 17,50 | $ 17,50 | PORVIDA STANLEY
1 GAUGE $ 9,00 | $ 9,00 3ANOS KD TOOLS
1 MARTILLO DE GOMA $ 8,50 | $ 8,50 | PORVIDA STANLEY
1 JGO DESARMADORES $ 11,25 | $ 11,25 1ANO STANLEY
1 MARTILLO BOLA 40 ONZ S 8,00 $ 8,00| PORVIDA STANLEY
1 CADENA FILTRO ACEITE $ 21,00 [ $ 21,00 [ PORVIDA STANLEY
1 JGO DE EXAGONALES TIPO NAVAJA $ 7,00 | $ 7,00 | PORVIDA STANLEY
1 PISTOLA DE AIRE PARA SOPLAR $ 28,00 | $ 28,00 3ANOS MILTON
1 JGO DADOS TORX T20 A T60 1/2 S 19,90 | $ 19,90 | PORVIDA STANLEY
1 JGO DADOS TORX E4 A E241/2 S 59,00 | $ 59,00 3ANOS BIG RED
1 GABINETE 6 CAJONES CON LLAVE $ 498,00 | $ 498,00 | PORVIDA STANLEY
1 ACEITERO MANUAL $ 4,50 $ 4,50 1ANO BIG RED
1 IMPACTO NEUMATICO 1/2 S 99,00 | $ 99,00 1ANO TUTA
1 BROCHA $ 1,00 |$ 1,00 | PORVIDA STANLEY
1 LAMPARA INSPECCION $ 29,00 | $ 29,00 1ANO VORTEC
1 ESPATULA $ 1,50 | $ 1,50 1ANO BIG RED
1 Camilla plastica $ 31,00 | $ 31,00 1ANO BIG RED
1 Juego de botadores $ 29,00 | $ 29,00 | PORVIDA STANLEY
1 DENCIMETRO BATERIAS $ 11,00 | $ 11,00 | KDTOOLS STANLEY
1 LLAVE PURGAR FRENOS S 7,00 |$ 7,00 | PORVIDA STANLEY
1 CINCEL $ 7,00 | $ 7,00 1ANO STANLEY
1 DESTORNILLADOR DE IMPACTO PLANO | $ 3,00($ 3,00 1ANO STANLEY
1 DESTORNILLADOR DE IMPACTO ESTRELL] $ 4,00]$ 4,00 1ANO STANLEY
1 Pata de cabra $ 11,00 | $ 11,00 | PORVIDA STANLEY
1 Jgo de dados 3/4 22 al 50 con racha y pal| $ 155,31 | $ 155,31 [ PORVIDA STANLEY
1 Gata 3 toneladas tipo lagarto doble pist{ $ 289,00 [ $ 289,00 1ANO BIG RED
1 Manguera de aire tipo espiral 15 mts $ 26,15 | $ 26,15 1ANO PORTEN
1 Torqui metro 1/2 $ 189,00 | $ 189,00 [ PORVIDA CROSMAN
1 Cargador arrancador de baterias $ 379,00 | $ 379,00 3ANOS | SHUMACHER
1 Jgo de cables para pasar corriente 500 af $ 89,00 | $ 89,00 3ANOS JONNESWAY
1 Multiplicador de fuerza para ruedas S 150,00 | $ 150,00 1ANO BIG RED
1 Linterna led $ 11,00 | $ 11,00 1ANO PTK
1 Multimetro automotriz S 79,00 | S 79,00 1ANO Truper
1 Combo 6 libras $ 21,00 | $ 21,00 [ PORVIDA STANLEY
1 Adaptador 3/4a1/2 $ 398 |$ 3,98 | PORVIDA STANLEY
1 Adaptador 1/2a 3/4 S 398 ¢ 3,98 | PORVIDA STANLEY
1 Destornillador de impacto S 49,00 | $ 49,00 | PORVIDA KD TOOLS
1 Gata tipo botella 32 Ton $ 12500 [ $ 125,00 1ANO Truper
1 Compresor 3HP 60 GAL IngersollRand | $ 859,00 | $ 859,00 | 3ANOS |Ingeroll Rand
1 Desenllantadora para camiones $ 9.800,00 | $ 9.800,00 3ANOS LAUNCH

Metros Manguera especial con acoples
15 para pistola cafion S 560 | $ 84,00 3ANOS PARKER
2 Gatas para retirar las llantas $ 31500 | $ 630,00 1ANO BIG RED
1 Pistola mando 3/4 S 189,00 | $ 189,00 3ANOS TUTA
1 Pistola tipo Cafion $ 45400 % 454,00 3ANOS TUTA
2 Rocolectores de aceite para fosas S 298,00 [ S 596,00 1ANO BIG RED
Gata Para fosas (ruede en lafosay
1 levante el camion 117T) $ 598,00 | $ 598,00 1ANO BIG RED
Subtotal $ 16.042,10
Iva $ 1.925,05
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5.9.4 Transporte.

MOTOCORP

MOTORAUSTRO CIA. LTDA,
AV. DE LAS AMERICAS 5/N Y MEXICO
072819931 / 0993274552
CUENCA-ECUADOR

PROFORMA No. 74

NOMBRE: MARCELO GARATE BERNAL
RUC: 0103892170

FECHA: 21 D€ JUNYO DEL 2024
TELEFONO: 074189474

PRECYO
CANTIDA| MODELO

. TOTAL

1 MOTO DAYTONA DY150 WARRIOR 1300.00

cduye 1 Casco Basko, 1 aflo de garantia 0 12000km, (el valor del pago de matricula es
de 5145.00 va por parte del chiente}, contamos con taller tecnico propio, repuestos ¥
entregamas la moto realizado un ABC general

NOTA: El precio detallado anteriormente inchuye IVA,

Par 1a atencion que brimde 8 |3 presente, anticipamos nuestros agradecimientos

ATENTAMENTE,

il
| PABLO PFRA
GERENTE GENERAL

Direccion: Av. de Las Améncas an y Meaxico « Teletax 2816631
Cuenca - Ecuador
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5.9.5 Cotizaciones de repuestos y mano de obra.

Teojama Concesionario de la marca HINO.

. ks O -
Swino Teojama ﬁgmer':ial SA, DAIHATSU

TALLERES ¥ SERVICIOS 5.A.

dbdy L i T (ST AT a0 P P (S T Sl i
oo i Ty M FECHA: PROFOEMA N°: HI1
WALIDED DE LA PROFORMA: 15 Dixs
Cacte (St MAICELD GARATE S P HUC [C O SRR 0
Drmocdn CUERCH I'elitforeada] yio Cefule B
Sl Eeguron Farsor de MAAELD GARAATE
‘Watlozka CARION it M = |
L HIKDO (= Ao
Wit 3000 FE Cioloe ]
CAENROCEMLE ¥ FINTURE
| | eoree MESCRPCOR T LR
1 LN oon
SUETOTAL 1- CARRDCERLE. 7 PINTLUIA LS5 LoD
HNECAKICA
[ | comsoe | SRR | mesen | wms
F | Carmbin Azsfe y Flirs Sn Moo T80
2 Carmbio Azsfie de Caja 2= Carnblos .80
g Carshin Acele de DFereckie (#2m] =40
¥ Carrbio de Fitmo de Combustible Primaris 240
B Cambio de Fitro de Combust] bl Secundaric 40
Rogulecion/mibido da fremm 1180
o Foajusie Peguaries g
11 hegueo du Kk
1z Kiwnl Liguide de Direcsian Hicru o g
13 Kienl de Liquids S Fremos oo
% Fwnl Agua de Aesciplenis Se Mumin g
1% Kienl de Aed plenfie de Exhrigeranis oo
16 LUmpieza do Filto de Arw .50
Engruciadls Chids .0
Marfmnirtlento de Beieri vy Robackdn 1.
Umpisza do ledisdor g Infercocier LT.Oo8
Apnde dm Holgune de Y ilbesko 419

SUBTOTAL 2: MECRNICA LUED. 11105

TRABAJLE A TEHTEMRLIES

e | cooe | canmoes | - L R
2 FILTRG ACEITE 1.9
FILTRC COMBILISTIBLE 0K
FILTRC COMBLISTIBLE 3 LOES
FILTRG D ACTRE A
SLETOTAL 3: TRABANTS & TERCERDS USD. [ TAT]
HEPUESTOS
[ oonGs | canmi | R pessmina ookt | porome
1 3 ACEIE D€ MOTOR 18.00 2500
3 1 GRASS DE CHASDE 100 1]
5 2 ACTE CALR CAMBOS 18.00 i
4 2 ADETE DAFERERCIAL 18.00 m
SUSTOTAL 4: REPUBSTOS LSD.  102.00
DESCUERTDS:

St Biam Sogarm CARRICER T HATURS S R
FORMA, DE PAGC: | == | | | EECAHCH SR DR om
PERCERCE AL % [T

[ |_| nmhr-g:: sERESTON S DR
RiOTAS: SUBTOTAL LIS NS
1. L CESP ORI TUDAL [ FEFUCSTIE ESTA SUNTTA A STOCK. ST ROTIRCARA [N DASO nALSD. 1% o
D A FSTAN DRSS LTS ¥ RO COMSTIN T [STA FROFOAMA, WALOR TOTAL USD.

I. RO 50 AZTPTARANALTIARES [N LAS PAETES AwTRALAS QT B0 5T FITIATH DEWTR OF L0230 [HAS
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Mirasol SA. Concesionario Chevrolet.

MIRASOL S.A.

TALLER AUTORIZADO GENERAL MOTORS
CONTRIBUYENTES ESPECIALES

99

DIRECCION: AV.AMERICAS Y GONSALEZ SUAR

TLFNO.: 835699 EXT. 302

PROFORMA N
REFERENCIA No.
FECHA: CUENCA, 23 DE JUNIO DEL 2014 CLIENTE: Marcelo Garate
VEHICULO: CHEVROLET MOTOR: 4HG1
MARCA: CHASIS CABINADO NPR NO.CHASIS:
SEGURO: COLOR: PLACA: 0
TRABAJO A REALIZAR MANO DE OBRA LATONERIA
HORAS
DESCRIPCION MECANICA PINTURAS TOTAL HORAS SUBTOTAL
$8,40
CAMBIO ACEITE MOTOR $67,20
ABC MOTOR
$0,00
TOTAL 0 0 0 $75,60
TRABAJOS EXTERNOS
TOTAL TRABAJOS INTERNOS
TIEMPO (DIAS LABORABLES) 0
VALOR MANO DE OBRA $ 75,60
DESCUENTO $ 00,00
SUBTOTAL $ 75,60 $ 00,00
12% I.V.A. $ 09,07 DESCTO. 0% $ 00,00
TOTAL MANO DE OBRA S 84,67 SUBTOTAL $ 00,00
IVA 12% $ 00,00
PIEZAS Y PARTES A CAMBIAR TOTAL: $ 00,00

GENERAL MOTORS

CONCESIONARIO

ACEITE MOTOR 15w40 10 LTS 73,7
FILTROACEITE 1 12,75
FILTRO COMBUSTIBLE 3 16,35
FILTROAIRE 1 18,51
TOTAL REPUESTOS 00,00 TOTAL REPUESTOS $ 121,31
DESCUENTO 00,00 DESCUENTO $ 12,13
SUBTOTAL 00,00 SUBTOTAL $ 109,18
12% I.V.A. 00,00 12% I.V.A. $ 13,10
TOTAL REPUESTOS 00,00 TOTAL REPUESTOS $ 122,28
TOTAL M.O. Y REPUESTOS 206,95

NOTA: EL ARREGLO DE MANO DE OBRA COMO LA COMPRA DE REPUESTOS ORIGINALES SE REALIZA EN MIRASOL S.A EL

DESCUENTO ES EL 10% RESPECTIVAMENTE, SI SON REPUESTOS ALTERNOS O ADQUIRIDOS EN OTRO CONSECIONARIO EL DESCUENTO ES

EL 10% SOLO VALIDO PARA SEGUROS. CABE RECALCAR QUE SOLO S| LOS REPUESTOS SON ADQUIRIDOS EN GENERAL MOTORS S.A.

SE TOMARA EN CUENTA EL 20% DE DESCUENTO (EN CASO DE SEGUROS CON CONVENIO)

NOTA: "LOS PRECIOS Y CONDICIONES SON REFERENCIALES POR 3 DIAS, ESTANDO SUJETOS A CAMBIOS HASTA EL DIA DE LA COMPRA.

ESTE DOCUMENTO NO TIENE VALOR COMERCIAL, LEGAL O TRIBUTARIO."

1.- Los descuentos en Mano de Obra se mantienen siempre y cuando los
repuestos sean provistos por Mirasol y sean de existencia
o provistos por GM.

.- Los valores aqui descritos corresponden exclusivamente a lo detallado.

.- Si en el proceso de desmontaje del vehiculo, se encontraran piezas y
partes adicionales a cambiar, la empresa no incluye estos valores en
este presupuesto.

4.- De haber otros trabajos a realizar y piezas a cambiar durante el proceso

wnN

CONDICIONES DEL TRABAJO
del arreglo, estos valores se detallaran en la factura final.
5.- En este presupuesto no consta ningun trabajo mecanico ni técnico.
De haber necesidad de realizarlo se comunicara al cliente oportunamente.
6.- En este presupuesto constan arreglos rectificaciones de compactos
chasis o trenes de rodaje.
7.- Bl cliente declara haber leido y aceptado las condiciones de este presu-
puesto, confirmando su aceptacion con su firma al pie de este

documento.

FIRMA AUTORIZADA TALLER

FIRMA PROPIETARIO
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Comercial Carlos Roldan concesionario de la marca JAC.

AUSTROPARTS CIA LTDA
Direccién: Y Ciudad: CUENCA PRQ-001-001-0001075 ORIGINAL - ADQUIRIENTE
No. Auto, Valido hasta: 31-DEC-2013 RUC: 0190321906001
Fecha: 21-JUN-2014 Forma de Pago: CONTADO
Nombre;FR-GAR041 GARATE BERNAL MARCELO PATRICIO Nro Pagos: 1 Dias Plazo: 0
Direccion: SAN JUANQUIN Telefono: 4188474
Ciudad: CUENCA Ced/Ruc: 0103892170001 Agente: SIN AGENTE
Cedigo Descripcion U _ Cantidad Precio Des% Total
REP-0004105 ACEITE 15W40 SINTETICOSLITR U 200 29.9400 0.0000 50.88
REP-0002720 FILTRO DE ACEITE HK6730K BUS. U 1.00 7.8200 0.0000 7.82
REP-0002717 FILTRO DE COMBUSTIBLE SEDIM U 1.00 6.8300 0.0000 6.88
REP-0002716 FILTRO DE COMBUSTIBLE HK&673 U 1.00 5.3000 0.0000 5.30
REP-0000041 FILTRO DE COMBUSTIBLE WIXHI U 1.00 9.5400 0.0000 9.54
REP-0002038 FILTRO DE AIRE HFC1063 CUMMI U 1.00 37.1400 0.0000 37.14
MAN-0000001 SERVICIO DE MECANICA U 1.00 25.0000 0.0000 25.00
Subtotal 0%.... 0.00 Subtotal 12.00% $151.56
faﬂﬂ J,a Descuento! 0.00% 0.00 Descuentot 0.00% $0.00
(’,omﬂ ,,ﬁ Descuento2 0.00 Descuento? $0.00
Base Imponible 0% 0.00 B.Impon. 12.00% $151.56
Impuesto 0% 0.00 !mpuesto  12.00% $18.19
Son Ciento Seeﬂta Y Nueve 75/100 Dolares Total Proveedor: $169.75
By Transporte; $0.00
Fecha Impresion: 21-JUN-2014 11:42:19 TOTAL: $168.75
Cliente

Lubricadora American

Proforma vé da por 8 dias. Profonna sujeta a cambios sin previo avis

O%ece ko servcoy
LAVADORA Y LUBRICABORA .,::,",:_, .:.
“AMERICAN" _~=si==
ALF IN”I‘”S\W'”H?‘-
De Angel Salto
D, A ¥ Owrae Torros owa Tolt.: 41 -
Q\'Emm" Nrw‘"’ m
e éwv ol e g 20 -
fcmr DESCRIPCION v.uNIT. | v TOTAL

by tode Vel
THeuo olive & 5F

b
e {gj S &5‘“

< sdip yrereey Y
Pupwo coens L #
#@E& We

-4

>3
[




101

LAVADORAY LUBRICADORA AMERICAN

Saito Quito Angel Benito
Ofrece los servicios de: m . — o
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