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INTRODUCCION

Si bien es cierto que se han dado grandes cambios economicos, politicos,
sociales, tecnolégicos y culturales en el mundo en estos ultimos cincuenta afos, y
estos cambios han permeado a las empresas, gestando adaptaciones vy

modificaciones en su mision, vision, principios, ideales y metas.

Las empresas han tenido que adaptarse también a estos cambios, inclusive, para
enfrentar los nuevos retos que le impone la apertura econémica, la globalizacién y
la explosiébn de la nueva sociedad del conocimiento, estdn cambiando sus
estrategias y formas de hacer las cosas, hasta el punto de demandar nuevas
maneras de competir y de hacer negocios, en un contexto donde cambiaron las
reglas para negociar y las barreras impuestas para pasar a un mundo mas
competitivo en el que hay que ser flexibles y enfrentarse a los cambios con el
objeto de mantener a las organizaciones para que se adapten a los nuevos

tendencias mundiales.

Por lo anterior, muchas empresas que no han logrado adaptarse al cambio sobre
la marcha, desaparecieron con la llegada de empresas mas competitivas. Para
hacer frente a ello se hace necesaria una administracion mas eficaz e innovadora
para el éxito de general de cualquier organizacién. En consecuencia, los cambios
actuales exigen que las empresas sean mas innovadoras para poder enfrentar los
retos del porvenir con una amplia vision de la realidad que le permitan adaptarse
al cambio y a la vez proponer estrategias para aprovechar las condiciones que

ofrece el mismo.

En este orden de ideas, las empresas del siglo XXI, estdn pasando de ser
empresas localizadas en un territorio a ser empresas que forman parte de una

comunidad econémica mas vasta, es decir, un mundo globalizado.



Por lo anterior, las empresas estan experimentando plenas repercusiones de estos
cambios sociales, econdémicos, politicos y tecnolégicos que afectan el ambito de

su funcion dentro de la organizacion.

Es por todo lo anterior que el presente trabajo tiene como objetivo principal la
elaboracion del Plan Estratégico para la empresa Auto Bosque S.A.S., para
determinar la proyeccion y el posicionamiento de la empresa relacionada con el
sector de autopartes, que busca mejorar su posicion en el mercado y garantizar su

supervivencia.



1. REFERENTE AL PROBLEMA

1.1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En la actualidad, la empresa moderna, se encuentra en una situacion de
incertidumbre en la que expone a factores externos como el aumento de la
competencia y el impacto de la globalizacion. En este sentido se enfrenta a una
situacion que se debe gestionar adecuadamente, de tal manera que asegure la

supervivencia y consolidacion en el mercado.

La empresa Auto Bosque S.A.S., fue creada en 2010 en la ciudad de Cartagena.
Esta empresa tiene como negocio el suministro de autopartes y repuestos del
sector automotriz de la ciudad. En consecuencia se caracteriza por ser
innovadora, competente y con el liderazgo en su equipo de trabajo, generando asi

un mejoramiento continuo en la productividad de las empresas usuarias.

El crecimiento que ha tenido Auto Bosque, se puede destacar por la buena
aceptacion en el mercado y la necesidad de entrar a replantear todo su
lineamiento estratégico, para mejorar Su posicionamiento y aumentar Su

probabilidad de éxito.

Por consiguiente es necesario encontrar las herramientas y procesos que generen
a Auto Bosque S. A. S., la posibilidad de proyeccion en el tiempo, para evitar que
las tendencias y los escenarios actuales la lleven a perder espacio dentro del

sector que atiende.

Para la gerencia de Auto Bosque S. A. S., es relevante proyectarse a un mejor

futuro de la empresa a partir de un direccionamiento estratégico con el fin de
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mejorar su gestidon, su capacidad competitiva frente a los retos existentes, ademas
de la competencia cada vez es mas innovadora; esto puede terminar

disminuyendo su participacion en el mercado.

En la presente propuesta, se plantea el direccionamiento estratégico a través del
disefio de un Plan estratégico para Auto Bosque S. A. S., que le permita alcanzar

un mejor desempeiio y Posicionamiento en el mercado.

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Cudles son factores que se deben tener en cuenta para la formulacion de un plan

estratégico para el empresa Auto Bosque S.A.S?

1.3. JUSTIFICACION

La posicion actual de Colombia se destaca como escenario ideal para generar una
plataforma de fabricacién y ensamble de vehiculos, camiones, buses y autopartes,
destinados a abastecer el mercado nacional y regional. La industria automotriz en
Colombia comprende la actividad de ensamblaje (vehiculos ligeros, camiones,
buses y motocicletas) y fabricacion de partes y piezas utilizadas en dicho proceso
asi como el mercado de reposicién. Hoy en dia el pais cuenta con un parque
automotor de méas de 4 millones de unidades de vehiculos de los cuales, cerca del
59,5% son importados (Proexport, 2012). Después de la crisis mundial, Colombia,
presenta un acelerado crecimiento de las ventas de vehiculos que evidencia la
recuperacion de la industria colombiana como uno de sus grandes pioneros. De la

misma manera el sector de autopartes ha venido creciendo y muchas empresas



han encontrado este sector atractivo para hacer negocios, lo que ha hecho que el

segmento se haga mas competitivo.

Dentro de esto esta implicito que se puede suministrar un conjunto de habilidades
a empresas que posean una serie de necesidades especificas dentro de su

actividad econémica normal.

Hoy dia es evidente el papel del sector de autopartes, en especial el de suministro
de autopartes, como una nueva forma de hacer negocios tomando en cuenta el
impacto de la globalizacién en la industria y en la economia, lo que incentiva a las
empresas a direccionar sus esfuerzos para ser mas eficientes y para reducir

costos en su operacion y ser mas competitivas.

Colombia se ha convertido en una plataforma exportadora, donde se pueden
destacar compariiias extranjeras como YAZAKI, Michelin, Saint Gobain, Good
Year, Dupont, DANA Corporation, Vitro y AGP American Glass Products (Vidrio
blindado), entre otras empresas. (Invierta en Colombia, 2010)

Ante este panorama, las firmas especializadas en suministro y ventas de
autopartes han adquirido un papel protagonico en el negocio, dado el su
conocimiento y experiencia, una buena parte de empresas en el mundo, durante

los ultimos afios, han empezado a delegar a expertos sus procesos logisticos.

Las empresas de autopartes de se ha convertido en uno de los negocios mas
apetecidos por el sector automotriz, dado que son empresas que permiten la
generacion de ventajas competitivas a partir del propio modelo de negocio, en
consecuencia se convierte en una alternativa de desarrollo empresarial y de

generacion empleo.



Ello ha llevado a muchas empresas a reformular las estrategias para lograr un su
preservacion ambiente permeado por la eficiencia y competitividad en el territorio
donde atienden. De esta manera se evidencia que la competencia que ajusta sus

estrategias a los cambios que se dan en el entorno y por ende es mas competitiva.

Auto Bosque S.A.S. busca de fortalecer su competitividad y aumentar el su
cobertura en el mercado, por lo que requiere para ello disefiar un plan estratégico

que le permita seguir creciendo sin descuidar su situacion actual.

En los ultimos afios las empresas en Colombia han estado inmersas en procesos
de transformacion, y por lo tanto buscan permanencia y crecimiento en el

mercado.

Con la disefio del plan estratégico se puede contribuir al sostenimiento y
crecimiento de la empresa Auto Bosque pero que ademas sea materia prima de
apoyo a la toma de decisiones, para obtener oportunas respuestas a los

respectivos cambios del entorno.

Por otra lado como parte de los procesos de aprendizaje a estudiantes de
Administracion de empresas y como graduando del programa de Administracion

de Empresas de la Universidad de Cartagena.

Para que la sociedad cuente con empresas que generen condiciones que mejoren
el bienestar de sus actores, debe ser mas competitiva y sostenibles, es decir,
mejorando su ventaja competitiva mediante una adecuada planificacion
estratégica se pueden consolidar las bases para el mejor desempefio y

posicionamiento de la empresa en el mercado.



El desarrollo del proyecto se convierte en el resultado de todo un proceso de
formacion que la universidad desde su mision y el Programa Administracion de
Empresas proponen para que se constituya en la huella que deje el compromiso
de formar profesionales integrales capaces de generar soluciones viables a las
empresas de la region y el pais. Asimismo se constituyan en agentes de cambio y
poder transformar con la practica profesional la realidad socioeconémica de esta

region.

1.4. OBJETIVOS

1.4.1. Objetivo General

Disefiar un Plan Estratégico para la empresa Auto Bosque Cartagena S.A.S, en la

ciudad de Cartagena.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Realizar el diagnostico del ambiente externo de la empresa Auto Bosque
Cartagena S.A.S.

e Realizar el diagnéstico del ambiente interno de la empresa Auto Bosque
Cartagena S.A.S.

e Formular las estrategias con la informacién obtenida del andlisis situacional.



MARCO REFERENCIAL
1.5. MARCO TEORICO

1.5.1. Importancia de la Planeacion

La planeacion es la fase en la cual se determina anticipadamente que es lo que se
va a hacer, esto incluye el establecimiento de objetivos, programas, politicas y
procedimientos, en este sentido un objetivo es la razén de ser de la empresa, esto
es, lo que se propone alcanzar. Asimismo los programas se definen como los
planes que se deben realizar en un tiempo determinado para lograr el objetivo
propuesto. De la misma manera se entiende por politicas a las normas en las
cuales deben estar encuadradas las actividades para alcanzar el objetivo y los
procedimientos deben entenderse como las guias o formas de accion que dicen

de qué forma se deben realizar las actividades.

Desde que el hombre se hizo sedentario aparecen las primeras rudimentarias
formas de organizacion que iniciaron con las familias, los clanes o tribus, alli
también comienza a erigirse la planeaciébn, como una intenciébn de las
organizaciones de proyectarse a un futuro o una situacion ideal a través de ciertas

acciones organizadas cronolégicamente para alcanzar unos resultados efectivos.

Hoy dia la planificacion o planeacion es la primera de las cinco funciones
administrativas, indispensable para que cualquier tipo de organizacion sobreviva.
Por lo anterior, la planeacion es un proceso que implica tareas, objetivos o metas
mediante el desarrollo de una jerarquia completa de planes que integren y
coordinen las actividades, es decir, lo que se va hacer (fines) con como se hara
(metas). En consecuencia, el éxito de la planeacion esta en asegurarse que todos

los integrantes de una organizacion comprendan los propositos y objetivos
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establecidos. Esto implica que la planeacion incluye la idea central de la
racionalidad, dado que aungue existan un sinnimero de acciones se trata de
tomar el camino mas adecuado entre el sitio en que se encuentra actualmente la

organizacion y al sitio donde se quiere llegar.

Sin embargo, muchos de los gerentes de pequefias empresas 0 negocios planean
informalmente, es decir, nada se escribe y se establecen pocas o ninguna meta,
aunque por supuesto hay organizaciones grandes que también planean
informalmente. Por otro lado, también, se hace planeacion de manera formal, es
decir, se definen metas especificas que se escriben y en las que participan los

integrantes de la organizacion.

Con base en lo anterior es pertinente preguntarse ¢Qué persiguen las
organizaciones con la planeaciéon? La respuesta acertada se fundamenta en
cuatro razones. Primero, la planeacion marca una direccion tanto para gerentes
como no gerentes por igual, debido a que por medio de ella los empleados saben
addnde se dirige la organizacion o la unidad de trabajo y qué deben aportar para
alcanzar las metas, pueden coordinar sus actividades, cooperar y hacer lo
necesario para conseguir dichas metas. Segundo reduce la incertidumbre, dado
que obliga a los gerentes a observar el futuro, anticiparse a los cambios,
considerar sus impactos y prepararse para responder efectivamente. Tercero,
reduce la superposicion y el desperdicio de actividades, dado que si hay
coordinacién de acuerdo con planes establecidos, la redundancia se minimiza,
evitando las ineficiencias que se presentan para corregirlas o eliminarlas. Y cuarto
cuando se establece las metas o los criterios de control que permiten monitorear el
desempefio con las metas, se identifican las desviaciones importantes y
emprendemos las medidas correctivas adecuadas, es decir, sin planeacion no

habria control.



En este orden de ideas, se aprecia que la planeacion es fundamental para todo
tipo de organizacién, sin embargo, es preciso preguntar ¢Todas las
organizaciones planean igual? Al respecto, es necesario aclarar que existen
diferentes tipos de planes, aunque el el componente comdn de toda la planeacién
es el tiempo, se pueden considerar cuatro tipos de planes, que son
interdependientes. EI primero, llamado plan estratégico, se aplica a toda la
organizacién con el interés de posesionarla en un contexto, de acuerdo con metas
generales, por ello tienen un panorama amplio de la organizacion. Estos necesitan
de los planes operativos que especifican como se alcanzaran las metas generales
definidas en los planes estratégicos, por lo tanto comprenden periodos cortos de

tiempo.

En segundo lugar, de acuerdo con el plazo se establecen los de Planes de largo
plazo, aquellos en que su horizonte temporal supera los tres afos, y el plan de
corto plazo abarco hasta un afio. En tercer lugar se encuentran los planes
especificos, como su nombre lo indica tienen bien definidos los objetivos; mientras
gue los planes direccionales tiene objetivos muy generales y ambiguos. Por ultimo
se cuentas los los planes Unicos como los destinados a satisfacer las necesidades
de una sola ocasion y los planes permanentes o continuos que encauzan las
actividades que se realizan repetidamente y comprenden las politicas, reglas y

procedimientos.

Haciendo una revision de la literatura de la planeacion se puede encontrar que
existen varias corrientes tedricas que tienen varios elementos comunes como el
andlisis de problemas y necesidades, la definiciobn de prioridades, la formulacién
de objetivos y metas, la identificacibon de medios o acciones para lograrlos, la

seleccidn de estrategias y tacticas, las decisiones sobre asignacion de recursos y
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alguna forma de evaluacién y control. En el siguiente cuadro se resume lo anterior

de acuerdo con lo expuesto por Alvarez Garcia (2002).

Tabla 1. Principales corrientes de la teoria de la planeacion

CORRIENTE
. ADMINISTRATIVA SISTEMAS DEBé:sA'\gBngLoLgEL PROI?\:,D\‘%CVTA\S‘OO DE
CARACTERISTI
FAYOL R. BANGHART F. AHUMADA J. ACKOF R.
REPRESENTANTE NEWMAN J. CHADWICK g FRIEDMAND J. ZEGLER W.
Previcion y accién Seleccion de
Y alternativas y definicion | Generacion del futuro
Preparar provisiones | ¢ s de problemas de prioridades que se desea
para el futuro )
CONCEPTOS complejos . ., iy
A Forma de orientacion | Invencion del futuro
BASICOS L .
Definicibn de metas y Definicion de metas del cambio
deleccion de medios - N Deficién de objetivos y
seleccion de medios y S .
; " Defginicion de objetivos | metas
ejecucion
y metas
Imagen objetivo y futuro
Definicién del ’ fg deseable
Diagnaostico
problema
Diagnostico del problema L Elemetos de resistencia
Andlisis del problema Programacion
Definiciébn de Solucione . i s Elementos de apoyo
] o Discusion y decision
optativas Conceptualizacion del
PROCESO problema y disefio de L Curso de accion a
o Formulacion del : :
Prondstico de resultados | planes . seguir y estrategias
alternativas
Eleccién del cambio a | Evaluacién de planes . ” Decisiones sobre
; Ejecucion
seguir recursos
Especificacion del plan >
escogido Evalucion Articulacion de
compromisos
Separa la elaboracién de | Integra la ejecucion y Integra I_a} ejecucion y | Integra Ia gecucion 'y
) o - elaboracion de planes elaboracion de planes
planes de su ejecucion elaboracion de planes
CARACTER Actividad Actividad ﬁ]?g;/(;(lj;:? linaria ﬁfgﬂ?g linaria
GENERAL interdisciplinaria interdisciplinaria P P

Responsabilidad del
gerente o ejecutivo

Responsabilidad de un
equipo técnico

Responsabilidad
compartida (Método
participativo)

Responsabilidad
compartida (Método
participativo)

Fuente: Tomado de Garcia, I. A. (2002). Planificaci¢ ny desarrollo de proyectos sociales y
educativos. Editorial Limusa.
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1.5.2. Planeacion Estratégica

Dentro de la litaeratura sobre planeacion estratégicas encontramos una gran
cantidad de aportes hechos por estudiosos del tema, a continuacion presento una

realacion de las concepto mas representativos:

De acuerdo a como los plantea Bateman y Snell (2005), la Planeacion Estrategica
se entiende como el “El conjunto de procedimientos para la toma de decisiones
respecto de las metas y estrategias de la organizacién a largo plazo”!, asi mismo,
Stephen P. Robbins y Mary Coulter ( 2005) enfatiza en que los “Planes que se
aplican a toda la organizacion, fijan sus metas generales y tratan de posicionarla
en su contexto”?, adicionalmente Serna g'mez (2000) expone la viciona como “un
proceso mediante el cual una organizacion define su vision de largo plazo y las
estrategias para alcanzarla a partir del andlisis de sus fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas. Supone la participacion activa de los actores
organizacionales, la obtencion permanente de informacion sobre sus factores

claves de éxito, su revision, monitoria y ajustes periodicos™

En este orden de ideas Steiner (2005) deja claro que la planeacion estrategica
constituye en una herramienta para que la empresa aproveche las oportunidades,
se anticipe a los cambios o prevenga los peligros cuando dice que “Consiste en la
identificacién sistematica de las oportunidades y peligros que surgen en el futuro,
los cuales combinados con otros datos importantes proporcionan la base para que

1Bateman y Snell. Administracion. Un nuevo panorama competitivo. .McGraw Hill, 62 Edicion,
México 2005
2 Stephen P. Robbins y Mary Coulter. Administracion. Prentice Hall, 82 Edicién, México 2005
3 Serna Gémez, Humberto. Gerencia Estratégica. Planeacion y Gestion — Teoria y Metodologia,
3R, 72 Edicién, Colombia, 2000
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una empresa tome mejores decisiones en el presente para explotar las

oportunidades y evitar los peligros™

Los anteriores conceptos permiten mostrar que fila planeacion Estartegica es una
herramienta de la Gerencia mediante la cual se busca mejorar las ventajas
competitivas o aumentarlas de acuerdo a las condiciones del contexto, en funcion
de la mision, de los objetivos, del medio ambiente y de los recursos disponibles,

considerando a la empresa como una entidad total.

En términos generales la planeacién es el proceso de establecer objetivos y
escoger el medio mas apropiado para el logro de los mismos antes de emprender
la accién. Como manifiesta Rusell Ackoff, profesor en Wharton Business School y
destacado consultor en planeacion estratégica: “La planeacidn...se anticipa a la
toma de dediciones. Es un proceso de decidir... antes de que se requiera la
accion”. Por otra parte, para George A. Steiner, la planeacion es un proceso que
comienza por los objetivos, define estrategias, politicas y planes detallados para
alcanzarlos, establece una organizacion para la instrumentacioén de las decisiones
e incluye una revision del desempefio y mecanismos de retroalimentaciéon para el
inicio de un nuevo ciclo de planeacién®. Esta fase de planeacién tiene una serie de

pasos, los cuales se muestran en el cuadro 2.

4 Steiner, George A., Planeacion Estratégica lo que todo Director debe saber. Continental, S.A. de
C.V. 322 Edicion , México 2005

5 ACKOFF, Russel. Lo Mejor de A

ckoff. Editorial John Wiley & Sons. New York, 1981

6 STEINER, George. Planificacion Estratégica, Lo que Todo Director debe Saber. Vigésima Tercera
Reimpresion. Editorial CECSA. México, 1998
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Cuadro 1. Pasos de la Planeacion

Pasos Preguntas

Definicion de objetivos ¢A donde queremos ir?

Situacion real ¢,Cudl es la situacion actual? ¢ En donde estamos ahora?

Futuro Deseable ¢, Cuales son las premisas acerca del futuro?¢Qué tenemos en frente?
Alternativas ¢ Cudles son las alternativas de accion? ¢Cuales son los caminos
posibles?
Analisis de Alternativas ¢, Cudl es la mejor alternativa?
Implementacion del plan ¢,Como lo recorremos?
elegido y evaluacion de los
resultados

Fuente: CHIAVENATO, Idalberto. Administracion en los Nuevos Tiempos. Editorial McGraw Hill,
México, 2002. Pag 19

Para que una planeacion sea realmente exitosa, se deben verificar los factores
claves (criticos) de éxito, que son los elementos condicionantes en la consecucion
de los objetivos de la organizacién. La planeacién trae como beneficios que todo el
mundo se esfuerza por obtener un mismo objetivo y ademas; existe mayor
flexibilidad en la ejecucidén, una mayor orientacion hacia los resultados, una mejor
coordinacion de las actividades y un mejoramiento del control, pues es mas facil
evaluar el desempefio y tomar acciones correctivas para mejorar el proceso.

Finalmente, se mejora la administracion del tiempo.

El proposito fundamental del andlisis situacional es apoyar a la organizacion en
determinar y desarrollar la estrategia que aproveche al maximo las oportunidades
del entorno y que mitigue las amenazas del medio ambiente, apoyado al mismo
tiempo en sus fortalezas y eliminando las debilidades de la compafiia, definiendo

cada variable asi como se muestra a continuacion:
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Cuadro 2 Matriz DOFA

Externas Internas
Influencia  del ambiente Caracteristicas internas de la
externo que pudieran F organizacion que representados
. e P ortalezas o .
Oprtunidades | beneficiar significativamente en “activos” que potencialmente
la situacién competitiva, podrian contribuir en la ejecucién
de la estrategia.
Influencia  del ambiente Caracteristicas internas de la
externo que podria afectar organizacion que representan
Amenazas negativg_mente la posicion Debilidades aspectps criticos que
competitiva. potencialmente pueden afectar
negativamente la ejecucion de la
estrategia

Fuente: Elaboracion Propia

1.5.3. Ventaja competitiva

Sin lugar a dudas, Michael Porter es considerado el mas destacado representante
del concepto de ventaja competitiva, elaborada desde un enfoque microeconémico
para las empresas. En su libro La ventaja competitiva de las naciones (1993),
propone que la estrategia competitiva establece el éxito o fracaso de las
empresas. De esta manera la estrategia se refiere a la habilidad o destreza, y la
competitividad (es decir, la capacidad de hacer uso de esa destreza para
permanecer en un ambiente) es entonces un indicador que mide la capacidad de
una empresa de competir frente al mercado y a sus rivales comerciales. Ademas
la competitividad es también la basqueda de una posicion relativamente favorable
en un mercado, con respecto a los rivales, la cual le permitird permanecer y

expandirse.
Para Porter no todas las actividades generan la misma rentabilidad, y ésta debe
ser suficiente, creciente y sostenida en el tiempo, con el fin de garantizar los

elementos esenciales para la existencia de una empresa (Porter, 1993).
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Asi, la competitividad es el grado en que un pais, Estado, region o empresa
produce bienes o servicios bajo condiciones de libre mercado, enfrentando la
competencia de los mercados nacionales o internacionales, mejorando
simultdneamente los ingresos reales de sus empleados y consecuentemente la
productividad de sus empresas (Porter, 1993). En consecuencia, Porter, sefiala
que las empresas competitivas hacen regiones (ciudades vy territorios)
competitivas y, por lo tanto, naciones poseedoras de esta cualidad; de la misma
forma, supone que la sumatoria de empresas competitivas, es decir, generadoras
de rentabilidad en estas condiciones, dard como resultado paises con mayor
riqgueza para sus habitantes y mayor bienestar general (Porter, 1993). Una de las
mayores contribuciones de Porter para la comprension del fenbmeno es el

diamante de la competitividad.

Figura 1. Diamante de la competitividad de Porter

Diamante de competitividad
Estrategia empresarial,
estructura y
competenda
Oportunidades
Factores de demanda:
Factores de oferta imi del :
Apoyos
institucionales
y/o pablicos
Integracion con
empresas relacionadas

Fuente: Porter (1993)
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En este modelo, los factores de la oferta son aquellos elementos que les permiten
a las empresas producir bienes y servicios que compitan en el mercado. Los
factores de la demanda son los que les permiten a las organizaciones conocer los
gustos, preferencias, variables demograficas, sociales y culturales de la poblacién,
su estructura de consumo y tendencias y perspectivas futuras, asi como
establecer quiénes son las empresas rivales, qué producen y cOmo, cuanto
cuesta, cuales son sus procesos de innovacidn o si estan entrando nuevos

competidores.

Los factores de integracion con empresas relacionadas llevan a la organizacion a
buscar fortalezas y apoyos en sus relaciones externas, a través de diversas
vinculaciones productivas. Los factores asociados las oportunidades de mercado
tienen que ver con la habilidad de la organizacion de ver hacia fuera y detectar
condiciones coyunturales de las cuales pueda sacar un beneficio para si misma
(Porter, 1993). El siguiente aspecto es la existencia de apoyos institucionales o
publicos, dado que pueden afectar positivamente a la organizacion o a sus rivales.
Finalmente, los factores de la estrategia empresarial son aquellos que, con base
en la informacién recogida del ambiente, le permiten a la organizacion tomar
decisiones estructurales y estratégicas con respecto a los diferentes sistemas

organizacionales.

Porter pone en términos de “capacidad de crear’ lo que necesariamente se
encuentra relacionado con la interacciéon con el entorno y el desarrollo de la
innovacion. Las ventajas competitivas son sostenibles en el tiempo y permiten
comparar desempefios en el mercado. El aporte de este autor es la preocupacion

por la gestion de la competitividad.
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1.6. MARCO CONCEPTUAL

Alianza estratégica: Son Acuerdos de cooperacion entre dos 0 mas
organizaciones en la cual cada parte busca agregar a sus competencias los
factores objeto de la cooperacion, con el fin de consolidarse en el mercado y tener

una vision de largo plazo.

Cadena de valor: Es el conjunto de las actividades que desempeiia una empresa
y que se consideran tareas esenciales para suministrar y apoyar el servicio que se
ofrece a los clientes. Estas tareas se concentran en actividades principales y

actividades de apoyo.

Calidad de servicio: Es la caracteristica principal que debe identificar el cliente
gue recibe un servicio y el factor comun de cada una de las actividades o procesos

que desarrolla una empresa.

Canales de distribucion: Es la ruta por medio de la cual se vale la empresa para
hacer llegar el servicio al cliente final. Esta ruta implica elementos como

Transporte, Adecuacion, Almacenamiento, Contacto e informacion.

Competitividad: Es cuando las empresas sus principales fortalezas ante la
competencia y ejecutan sus actividades de manera tal que estas fortalezas creen

ventajas y sean sostenidas como factor clave del éxito de la empresa.
Eficiencia: La forma como se puede medir el logro en la realizacion de actividades

especificas en una empresa, ya sea incurriendo en menores costo de recursos

financieros, humanos y tiempo.
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Eficacia: Capacidad de lograr los objetivos y metas programadas con los recursos
disponibles en un tiempo predeterminado. Capacidad para cumplir en el lugar,

tiempo, calidad y cantidad las metas y objetivos establecidos.

Efectividad: Se denomina efectividad a la capacidad o facultad para lograr un
objetivo o fin deseado, que se han definido previamente, y para lo cual se han
desplegado acciones estratégicas para llegar a €l. Es la suma de la eficiencia y la

eficacia en el logro de los objetivos de una empresa.

Estrategia: Es la implementacion y ejecucion de determinados procesos dentro de
la empresa de forma tal que sean congruentes con las metas de la empresa, en el
marco de crear una posicibn mas ventajosa en el sector donde compite la

empresa.

Formulacién de la estrategia: Se refiere a los lineamientos que se trazan para
orientar los procesos y actividades de la empresa hacia el logro de los objetivos
gue se han planteado, de una manera eficiente.

Gestion: Son las acciones que involucran recursos internos y externos a fin de dar

cumplimiento a la mision de la empresa.

Globalizacién de los mercados: Es el escenario donde el comercio de bienes y
servicios adquiere y exige determinados estandares de calidad para incrementar el
flujo de dichos bienes y servicios de forma paralela con las opciones de consumo

de los clientes finales.
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Mercadeo: Es el proceso de planificar estratégicamente el valor, la forma de
comercializar y distribuir el servicio que ofrece una empresa a fin de crear

aceptacion y fidelizacion del mercado al que se dirige.

Planeacion. Es el proceso de decidir ahora como se realizaran las actividades a

futuro, en determinado periodo de tiempo, y en especial describir como y cuando.

Valor agregado: Es el ingrediente de la ventaja competitiva que incrementa la

satisfaccion del cliente final del servicio que ofrece una empresa.

Ventaja competitiva: Es la esencia que hace distinta y mejor a un servicio frente

a los que ofrece la competencia.
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2. DISENO METODOLOGICO

2.1. TIPO DE ESTUDIO

2.1.1. Disefio de Investigacion.

Este estudio es de tipo descriptivo, dado que se pretende caracterizar el entorno
operativo y general de la empresa Auto Bosque S.A.S., para determinar en qué
condiciones se encuentran los procesos operantes de esta organizacion y para
saber si se puede llegar al procedimiento analitico encaminado por el plan

estratégico.

Por esta razén se aplican procesos adquiridos y reconocidos del area de la
Administracion, con relacion al desarrollo de la organizacion empresarial, mediante
el analisis de la situacion del proceso de globalizacion que afecta la economia
mundial y en su defecto a las grandes medianas y pequefias empresas que se

desarrollan en la industria de la confeccion.

3.1.2 Poblacion y Muestra.

La delimitacién espacial se encontrard demarcada en la industria automotriz del
sector de autopartes en la ciudad de Cartagena, dentro de ella se escogera la
poblacion, y se trabajard con una muestra especifica, que quedara resumida en
los clientes, proveedores y personal, de la empresa Auto Bosque S.A.S, las cifras
se obtienen de la base de datos de clientes, proveedores y personal registrados
en la empresa, durante su periodo de desarrollo. La delimitacion temporal de la
investigacion se realizara en el lapso en el cual la situacion de la globalizacion ha
generado cambios que pueden permitir el estudio del fenémeno antes

mencionado.
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3.1.3. Técnicas de Recoleccion y analisis de datos.

En el presente estudio, la recoleccion de datos, se ve encaminada en primera
instancia a todos los medios de comunicacion confiables, que puedan aportar la
informacion requerida para el estudio de los escenarios que abarcan la
problematica de la globalizacién, entre ellos se encuentra la red, revistas
econdmicas informativas, prensas, en segunda instancia y para realizar un
excelente analisis situacional interno, las encuestas sera el medio mas favorable,
tomando como la muestra representativa los nuevos y antiguos clientes,
proveedores y personal de la empresa Auto Bosque, lo que le permitiria a la
indagacion ser confiable. Teniendo la muestra la tarea de entrar a evaluar el
estado actual de la organizacion, faciltando toda la informacion requerida.
También por medio del andlisis DOFA, se realizara la recopilacion de la
informacion operativa; en este, quedardn registradas las debilidades,

oportunidades, fortalezas y amenazas de la organizacion.

Los datos obtenidos, se estudiardn y describirdan por medio de operaciones
estadisticas que estaran en funcién de las bases tedricas que arrojara el estudio
del problema investigado, Estos lineamientos generales serviran para el analisis y
la interpretacion de los datos, su codificacion, tabulacidn, técnicas de presentacion

y el andlisis estadistico.
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4. AMBIENTE EXTERNO

4.1. ENTORNO ECONOMICO
4.1.1. PIB de Colombia

La economia colombiana presenta algunas fluctuaciones en el ciclo de negocios,
sin embrago su tendencia es creciente para el periodo 2001- 2007, hasta llegar a
una tasa de crecimiento del 6,9. Posteriormente entre 2007 y 2009 se observa una
caida en el PIB, que tuvo su punto mas bajo en 2009, donde llega a una variaciéon
de 1,7. Lo anterior se explica por la crisis de las economias desarrolladas y la
burbuja financiera. En los proximos dos afios la economia entra en una fase de
recuperacioén que alcanza un maximo en 2011 (6,6), para 2012 llega a 4,0, luego
toma un senda ascendente en los dos ultimos periodos (2013-2014). Véase Tabla
2

Tabla 2. Variacion porcentual del PIB de Colombia a precios constantes de 2005

Afos Variacion %
2001 1,7
2002 2,5
2003 3,9
2004 5,3
2005 4,7
2006 6,7
2007 6,9
2008 3,5
2009 1,7
2010 4
2011 6,6
2012 4
2013 4,9
2014 4.6

Fuente: DANE — Direccidn de Sintesis y Cuentas Nacionales
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En el grafico 1 se aprecian dos fases importantes en las cuales la PIB tuvo
incrementos sostenido y muy significativo. La primera destacables es en el periodo
2001-2004, donde el PIB crecio en promedio 3.35% y el segundo entre 2009-2011,

donde presenton un crecimiento de 4.1% en promedio.

Grafico 1. Variacion porcentual del PIB 2001 - 2014
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2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Fuente: Tabla 1. DANE — Direccién de Sintesis y Cuentas Nacionales

4.1.2. PIB de Bolivar

En un anlisis comparativo entre le PIB del departamento de Bolivar y el PIB
nacional se puede apreciar en la Tabla 3 que Respecto al Departamento de
Bolivar presenta tres caidas significativas una en el afio 2005 (-0.4), otra en 2009
(-0.2) y una ultima en 2014 (-2.0). Por lo anterior se destracan tres periodos en los
cuales Bolivar presenta considerables variaciones positivas. Al respecto, en el
periodo 2001-2004, pero se destaca el afio 2003 con una tasa de 15.3 y una
participacion en el PIB nacional de 3.9%, asimismo, en el periodo 2006-2008 se
destaca el afio 2008 con una tasa de crecimiento de 8.2 y una partcipacion del

4.1%, por ultimo sobresale el periodo 2010-2013 que presenta dos afios (2009 y
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2013) con tasas de 9.0 y 9.9 vy una patrticipacion el en PIB nacional de 4.1% y

4.4% respectivamente. Véase Tabla 3.

Tabla 3. Compartivo tasas del PIB de Bolivar y el PIB nacional 2001-2014 con parcticipacién nacional

ANOS BOLIVAR COLOMBIA PARTIC. %
2001 2,2 1,7 0,035
2002 2,2 2,5 0,035
2003 15,3 3,9 0,39
2004 7,3 53 0,04
2005 -0,4 4,7 0,39
2006 6,9 6,7 0,04
2007 8,2 6,9 0,041
2008 1,3 3,5 0,04
2009 -0,2 1,7 0,038
2010 4,4 4,0 0,04
2011 9,0 6,6 0,041
2012 2,5 4,0 0,041
2013 9,9 4,9 0,044

2014p -2,0 4,4 0,39

Fuente: DANE — Direccién de Sintesis y Cuentas Nacionales

De acuerdo con el grafico 2 la variacion de las tasa de crecimiento tiene un
tendencia a estar siempres sobre la tasa de crcimiento nacional y las
parcticpaciones del PIB de bolivar en el PIB nacional oscila entre 3.5% y el 4.4%

en el periodo de estudio.
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Grafico 2. Comparativo de tasas de crecimiento del PIB de Bolivar y el PIB Nacional
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Fuente: Tabla 3. Con base en datos del DANE —Direccion de Sintesis y Cuentas Nacionales

4.1.3. Inflaciéon

En la tabla se muestra la evolucién de la inflacion anual para Colombia durante el
periodo 2000-2014. Al respecto se puede apreciar que en el periodo 2001-2003 la
inflacion sobre paso la meta establecida por el Banco de la Republica, sin
embargo en el periodo 2004-2006 muestra que su comportamiento sigue a la baja,
dado que se muestra por debajo de la mesta inflacionista. Para el periodo 2007-
2008 vuelve a sobre pasar la meta para caer a en el afio 2009 y eb el 2013 al
punto mas bajo en el periodo de analisis, respectivamente.
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Tabla 4. Evolucién de la inflacion para Colombia 2001-2014

Mes IPC META DE INFLACION
2001 7,65 8
2002 6,99 6
2003 6,49 6
2004 5,50 6
2005 4,85 5
2006 4,48 5
2007 5,69 4
2008 7,67 4
2009 2,00 5
2010 3,17 3
2011 3,73 3
2012 2,44 3
2013 1,94 3
2014 3,66 3

Fuente: IPC: DANE, meta de inflacién: Junta Directiva del Banco de la Republica.
(http://www.banrep.gov.co/sites/default/files/paginas/bie.pdf)

En el gréfico 3 se observa que el punto mas alto que alcanzo la inflacion fue en el
afo 2008 (7.67), aunque au comportamiento siempre muestra una tebdencia a la

baja.
Gréfico 3. Evaulucién de la Inflacion en Colombia para el periodo 2001-2014
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Fuente: Tabla 4. Con base en los datos del DANE, meta de inflacién: Junta Directiva del Banco de
la Republica
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De acuerdo a lo anterior se evidencia que hay una recuperacion del poder
adquisitivo de la economia colombiana, dada la tendencia a la baja de la inflacion,
qgue para el afio 2001 tenia una meta del 8% y para el afio 2014 se encuentra en
3%.

4.1.4. Tasa de Interés
Siendo la tasa de intervencion el principal mecanismo de politica monetaria usado

por el Banco de la Republica para afectar la cantidad de dinero que circula en la
economia, en la tabla 5 se aprecia que la evolucién de las diferentes tasas de
interés con las que operan el mercado financiero colombiano. En este sentido en
un analisis de la Tabla 4 se pueden identificar tres periodos. Un primer periodo se
considera hasta 2004. Un segundo comprende 2005 a 2009 y u ultimo periodo
2010-2014.

Tabla 5. Evolucion de la tasa de interés en Colombia 2001-2014

Periodo inte-{\?:r?c?gn 1/ DTF Consumo 2/ Comercial 3/ Hipotecario 4/
2000 12 12,15 28,77 16,73 22,24
2001 8,5 12,44 33,57 17,7 20,46
2002 5,25 8,94 28,45 13,39 19,74
2003 7,25 7,8 27,05 12,9 20,61
2004 6,5 7,8 26 12,7 19,11
2005 6 7,01 24,16 11,97 17,89
2006 7,5 6,27 20,55 10,98 14,89
2007 9,5 8,01 22,29 13,48 15,13
2008 9,5 9,74 25,74 15,33 16,78
2009 3,5 6,15 23,22 11,53 15,36
2010 3 3,66 18,15 7,72 13,14
2011 4,75 4,21 18,12 8,39 13
2012 4,25 5,36 19,23 9,87 13,19
2013 3,25 4,24 17,9 8,48 11,28
2014 4,5 4,07 17,3 8,38 11,11

Fuente: Junta Directiva del Banco de la Republica.
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El primer periodo se caracteriza por un comportamiento de la tasa de intervencion
promedio de 7,9. Esto hace que las tasa de la DTF, para consumo, comercial e
hipotecario muestren una tendencia a la baja y un incremento de las operaciones
de liquidez del Banco de la Republica se traslada a la tasa a la que se prestan las
entidades financieras entre si (tasa interbancaria) y esto aumenta la demanda de
créditos. Para el segundo periodo el comportamiento promedio de la tasa de
intervencion es de 7,5, que cae abruptamente en 2009 (3,5). Por ultimo en el
periodo 2010-2014 la tasa promedio de intervencion alcanza un promedio de 3,95.
Este periodo inicia con una tasa de 3, alcanza en 2010 y 2011 una de 4,75y 4,25,

hasta alcanzar una baja de 3,5 para 2013 e iniciar un ascenso en 2014 (4.5).

Grafico 4, Evolucién de la tasa de interés en Colombia 2001-2014
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Fuente: Tabla 5. Junta Directiva del Banco de la Republica.
(http://www.banrep.qgov.co/sites/default/files/paginas/bie.pdf)
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4.1.5. Inflacién para Cartagena

Tal como se aprecia en la Tabla 6 la inflacion para Colombia presenta una
variabilidad en el periodo 2000-2007 con tendencia a la baja, dado que inicia el
periodo en 8,75%, desciende hasta 2004 (5,5%). De igual forma Cartagena
presenta la misma tendencia, no obstante en el afio 2000, aunque inicia con una
inflacion baja (7,92%), para el 2004 alcanza 7,23%.

Tabla 6 Comparativos de la Cartagena-Nacional Variacion porcentual IPC 2000-2014

Periodo Variacién Nacional Variacién Cartagena
2000 8,75% 7,92%
2001 7,65% 8,60%
2002 6,99% 9,17%
2003 6,49% 7,45%
2004 5,50% 7,23%
2005 4,85% 6,51%
2006 4,48% 4,54%
2007 5,69% 5,51%
2008 7,67% 7,16%
2009 2,00% 8,17%
2010 3,17% 2,03%
2011 3,73% 3,23%
2012 2,44% 4,17%
2013 1,94% 2,98%
2014 3,66% 1,57%
Fuente: DANE- Variaciones indice y ponderaciones 2015 Internet

[http://www.dane.gov.co/index.php/indices-de-precios-y-costos/indice-de-precios-al-consumidor-ipc]

En el grafico 5 se observa que después de 2004 la inflacion sigue con tendencia a
la baja, hasta 2006, donde Cartagena y Colombia alcanzan una variacion de
4,54% vy 4,48%, para llegar seguir una tendencia al alza. Por consiguiente,
Cartagena llega a 8,17%, por encima del total Nacional (7,67%), de aqui en

adelante continua con un comportamiento descendente.
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Grdfico 5. Variacion del IPC Cartagena-Total Nacional 2000-2015
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Fuente: Tabla 5. DANE- Variaciones Indice y ponderaciones 2015 Internet
[http://Iwww.dane.gov.co/index.php/indices-de-precios-y-costos/indice-de-precios-al-consumidor-ipc]

4.1.6. Gasto en compra de Vehiculos

El gasto de compra de vehiculos viene muestra un crecimiento sostenido en el
periodo 2001-2007, donde llega a un maximo en ventas totales de 5.437.481.860
para presentar una tendencia a la baja en el periodo 2008-2011. Este
comportamiento se presenta mas que todo en la venta de vehiculos automotores
de produccién nacional y especificamente en la venta de automdviles

partciculares.
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Tabla 7. Ventas de Vehiculos automotores de Produccion Nacional 2000-2014 (Miles de pesos)

Lo Vehiculos de ;
Aios Auto.movnles Camperos Camionetas transporte Vehiculos de Total corrientes
particulares piiblico carga

2001 1.014.966.305 232.120.517 260.804.079 246.451.769 183.689.463 1.938.032.133
2002 1.133.315.739 189.568.663 241.404.106 275.989.364 219.305.079 2.059.582.951
2003 1.013.988.952 210.290.897 207.612.841 356.875.062 239.962.736 2.028.730.488
2004 1.687.743.485 362.513.358 364.081.644 287.545.238 227.493.818 2.929.377.543
2005 2.045.981.554 419.966.181 364.802.414 195.077.204 368.520.976 3.394.348.329
2006 2.632.923.342 464.236.768 185.952.163 446.902.584 612.512.929 4.342.527.786
2007 3.594.569.559 516.407.823 181.144.664 370.246.342 775.113.472 5.437.481.860
2008 2.199.273.344 263.768.085 199.365.023 300.310.002 499.122.327 3.461.838.781
2009 1.740.304.653 24.908.561 191.983.706 294.071.558 323.291.792 2.574.560.270
2010 2.350.262.264 22.194.630 329.868.692 248.847.872 504.235.556 3.455.409.014
2011 2.730.407.355 18.435.434 243.121.234 194.721.480 731.518.118 3.918.203.621
2012 2.115.052.728 144.840.301 737.909.404 204.613.553 781.965.654 3.984.381.640
2013 1.706.157.508 241.765.784 975.555.132 220.822.042 488.111.178 3.632.411.644
2014-1 409.759.409 10.883.653 214.602.043 111.277.470 127.906.486 874.429.061

Fuente: Dane — Comercio interno de Vehiculos importados.
Internet: [http://www.dane.gov.co/index.php/comercio-y-servicios/comercio-interno/comercio-de-

vehiculos]

Aunque las ventas de otros tipos de vehiculos como camperos, camionetas,

transporte publico y de carga, sobresalen los vehiculos particulares y los de carga.

Lo anterior deja claro que las ventas de repuestos para este tipo de vehiculos

estdn garantizadas en el mercado dado el crecimiento en las ventas y el

crecimiento del parque automotor. Véase tabla 7 y grafio 6
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Grafico 6. Ventas de vehiculos automotores de produccion Nacional 2001-2014 (Miles de pesos)
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Fuente: Tabla 7. Con base en datos del Dane — Comercio interno de Vehiculos importados.
Internet: [http://www.dane.gov.co/index.php/comercio-y-servicios/comercio-interno/comercio-de-
vehiculos]

Respecto a las ventas de vehiculos automotores importados se evidencia el
dominio de los autos particulares, camionetas y camperos, en menor proporcion lo

hacen los de carga y de transporte publico.

Tabla 8. Venta de vehiculos automotores importados 2001-20014 (Miles de pesos)

L. Vehiculos de .
" Automoviles . Vehiculos .
Aios . Camperos Camionetas transporte Total corrientes
particulares L de carga
publico
2000 212.731.067 87.876.149 105.286.073 180.742.556 33.637.613 620.273.458
2001 231.254.132 116.373.587 117.703.649 216.494.305 49.886.423 731.712.096
2002 398.744.793 197.436.187 139.049.696 337.531.082 86.857.995 1.159.619.753
2003 495.063.977 258.586.781 229.496.894 292.944.938 | 108.381.830 1.384.474.420
2004 645.000.920 354.912.588 300.946.744 478.432.759 | 156.429.562 1.935.722.573
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2005 914.521.050 402.624.120 594.611.495 614.165.381 | 288.157.320 2.814.079.366
2006 1.351.713.349 | 702.146.965 | 1.264.429.791 | 409.684.215 | 530.903.338 4.258.877.658
2007 1.643.000.278 | 1.156.093.007 | 1.349.685.240 | 627.717.262 | 677.016.954 5.453.512.741
2008 1.223.880.805 | 1.229.808.495 | 1.130.695.151 | 438.507.067 | 337.311.358 4.360.202.876
2009 1.012.880.541 | 1.064.997.397 | 1.040.428.856 | 398.596.861 | 236.603.992 3.753.507.647
2010 1.667.945.319 | 1.734.522.869 | 1.645.230.357 | 517.886.591 | 254.722.476 5.820.307.612
2011 2.292.369.336 | 1.964.765.425 | 1.823.108.225 | 537.598.876 | 473.958.363 7.091.800.225
2012 2.468.643.598 | 1.871.919.836 | 2.005.028.375 | 521.966.081 | 460.213.579 7.327.771.469
2013 2.626.563.546 | 2.192.276.946 | 1.780.039.945 | 566.439.271 | 293.804.563 7.459.124.271
2014-1 550.273.282 566.275.036 429.773.354 147.474.955 60.285.398 1.754.082.025

Fuente: Dane — Comercio interno de Vehiculos importados.
Internet: [http://www.dane.gov.co/index.php/comercio-y-servicios/comercio-interno/comercio-de-
vehiculos]
Los anterior deja claro que el mercado colombiano muestra mas preferencias por
los vehiculos importados que por la produccién nacional. Véase Tabla 8 y grafico

7.

Grafico 7. Ventas de Vehiculos importados en Colombia 2001-2014
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Fuente: Tabla 8 con base en datos del Dane — Comercio interno de Vehiculos importados.
Internet: [http://www.dane.gov.co/index.php/comercio-y-servicios/comercio-interno/comercio-de-
vehiculos]
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4.1.7. Balanza comercial de Cartagena y Bolivar

Para Cartagena la venta de bienes y servicios al exterior representa una
considerable ventaja por la actividad portuaria, dada la posicién geografica de la
ciudad para el intercambio comercial. En el periodo de andlisis se presenta un
considerable aumento de las exportaciones hasta 2013 (31826,7), para
posteriormente presentar una leva disminucién en 2014 (30051,2). En forma
detallada entre 2011 y 2012 se presenta una disminucion (-9%) en las
exportaciones que para el periodo 2013 presenta un aumento significativo (76%)

para luego entrar en otra disminucién en 2014(-6%). Véase grafico 8.

Gréfico 8. Exportaciones de Cartagena 2011-2014
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Fuente: Camara de Comercio de Cartagena. Internet:
[http://www.cccartagena.org.co/investigaciones.php?c=2]
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El comportamiento de la balanza comercial de Bolivar en el periodo 2011-2014, tal
como se aprecia en la tabla 9, en los primeros tres afios las exportaciones son
mayores que las importaciones, excepto en el Ultimo periodo 2014 donde la

balanza comercial presenta un saldo -2191 Millones de Délares. Véase Gréfico 9.

Tabla 9. Balanza Comercial de Bolivar 2011-2014

. Balanza
Exportaciones Importaciones Comercial
Periodo (Millones de Délares) (Mll!ones de (Millones de
Ddlares) .

Ddlares)
2011 3760 2955 805
2012 3599 3456 143
2013 3753 3449 304
2014 1907 4098 -2191

Fuente: Camara de Comercio de Cartagena. Internet:;

[http://www.cccartagena.org.co/investigaciones.php?c=2]

Gréafico 9 Balanza Comercial de Bolivar en Millones de Délares 2011-2014

m Exportaciones m Importaciones m Balanza Comercial

Fuente: Camara de Comercio de Cartagena. Internet:
[http://www.cccartagena.org.co/investigaciones.php?c=2]
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4.1.8. Sector Autopartes

El subsector de autopartes y de ensamble de vehiculos esta compuesto por cuatro
niveles. En primer lugar aparecen las ensambladoras de vehiculos, que realizan el
montaje de las partes del automotor. En segundo lugar estan las empresas de
autopartes que son las proveedoras directas de las empresas de ensambladoras.
En tercer lugar las empresas subproveedoras de autopartes, y por dltimo estan

los concesionarios de vehiculos, con sus talleres de mantenimiento.

Ademas es destacable el papel de esta industria, dado que involucra partes y
piezas de otras industrias como metalmecanica, petroquimica, textiles, vidrios,
siderurgica. En este sentido en Colombia se encuentran operando las siguientes
ensambladoras de vehiculos automotores. Las tres primeras empresas concentran
el 98% de la produccion, en términos de unidades.

» Compafiia Colombiana Automotriz (marcas Ford, Mazda y Mitsubishi)

= General Motors Colmotores (marca Chevrolet)

» Sofasa (marcas Renault y Toyota)

= Carrocerias Non Plus Ultra (marca propia, CKD Volkswagen)

» Compafiia de Autoensamble Nissan (marca Nissan)

= Didacol (Hino)

= Monoblock (marca Mercedes Benz)

»= Navitrans (marca Agrale)

La industria automotriz nace en Colombia con los talleres de mantenimiento,
incursionando luego en la reposicién de partes y piezas, hasta llegar al proceso de
ensamblaje. En ese sentido, actualmente en Colombia se identifican varios nichos

de negocio dentro de la cadena productiva: ensambladoras de automoviles,
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ensambladoras de motos, fabricantes de autopartes, concesionarios de

automotores, distribuidoras de repuestos, y servicios de posventa.’

A pesar de que el pais no es uno de los principales jugadores a nivel internacional
en cuanto a desarrollo de industria automotriz se refiere, este sector juega un
papel fundamental en el desarrollo de la economia nacional, por las distintas
variables a las que aporta como la recaudacion fiscal, la generacion de valor

agregado y la creacion de fuentes de trabajo®.

En Colombia se producen diversos tipos de autopartes, entre las que se
encuentran: sistemas de suspension, sistemas de direccion, sistemas de escape,
sistemas de transmision, sistemas de refrigeracion, material de friccion, partes
eléctricas como baterias y cableados, productos quimicos, rines, llantas, filtros
para aire, lubricantes y combustibles, tapicerias en tela y cuero, trim interior,
vidrios templados, laminados y para blindaje, bastidores de chasis, aires

acondicionados, partes de caucho y metal y accesorios, entre otros.®

En cuanto a la relevancia del sector automotor en la economia colombiana se da
especialmente por la generacion de empleo y su contribucién a la crecimiento de y

expansion de otros sectores complementarios, especialmente el de autopartes.

Lo anterior se puede apreciar en la tabla 10, donde la partcicipacion del sector
automotor se ha mantenido en colombia, durante el periodo de estudio. Estas

muestran un aumento sostenido hasta el 2007, donde la partcipacion es del

7 GOMEZ, Alban, Ivonne Astrid. “Talento Humano: Principio para la promocién de la competitividad
en el sector autopartes- Automotor. Articulo Web. Bogotd, noviembre 25 de 2008.

8 Informe Camara de Comercio de Bogota. Centro de Internacional de Negocios. ¢Como exportar
recursos del sector autopartes Junio 2011.Internet [http://mapas.eafit.edu.co/rid=1LD0ZMYG3-
12HRZG2-1M5/8686 guia _empresarial _autopartes 02082011.pdf]

% Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia (ANDI): http://www.andi.com.co/cinau
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2.53%, aunque inicia un participacién menor en los préximos afios hasta 2014 y a

pesar de la revaluacion del peso frente al délar la partcipacion del sector se ha

mantenido..

Tabla 10. Partcipacion del sector automotor en PIB de Colombia 2001-2014

i VENTAS DE
ANOS PIB VEHICULOS PARTIC. %
AUTOMOTORES

2001 225.851 2.670 1,18%
2002 245.323 3.219 1,31%
2003 272.345 3.413 1,25%
2004 307.762 4.865 1,58%
2005 340.156 6.208 1,83%
2006 383.898 8.601 2,24%
2007 431.072 10.891 2,53%
2008 480.087 7.822 1,63%
2009 504.647 6.328 1,25%
2010 544.924 9.276 1,70%
2011 619.894 11.010 1,78%
2012 664.240 11.312 1,70%
2013 710.497 11.092 1,56%
2014° 757.506 2.629 0,35%

vehiculos] y cuentas nacionales anuales Intenet : http://www.dane.gov.co/index.php/esp/pib-
cuentas-nacionales/investigaciones-especiales/77-cuentas-nacionales/cuentas-anuales/5153-
cuentas-de-bienes-y-servicios-base-2005

Fuente: Dane — Comercio interno de Vehiculos importados.
Internet: [http://www.dane.gov.co/index.php/comercio-y-servicios/comercio-interno/comercio-de-

Con la crisis de 2008 se present6 una caida en las ventas, pero se muestra una

recuperacién considerable en el

parctipacion de 1.42%.

periodo 2010-2014 con un promedio en
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Grafico 10. Parcticipacion de las ventas del sector automor en el PIB de Colombia 2001-2014 (Miles de
millones)
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Fuente: Tabla 10. Con base en datos del Dane — Comercio interno de Vehiculos importados.
Internet: [http://www.dane.gov.co/index.php/comercio-y-servicios/comercio-interno/comercio-de-
vehiculos] y cuentas nacionales anuales Intenet : http://www.dane.gov.co/index.php/esp/pib-
cuentas-nacionales/investigaciones-especiales/77-cuentas-nacionales/cuentas-anuales/5153-

cuentas-de-bienes-y-servicios-base-2005

La industria automotriz viene mostrando un auge sostenido que permite el
fortalecimiento del sector automotor. En esta concecuencia, aporta un 4% al PIB
de nacional, genera aproximadamente 25.000 empleos directos entre la industria
terminal y los proveedores nacionales de autopartes y 100.000 indirectos
incluyendo la red de comercializacion, con empleo formal, altamente calificado y

salarios promedio por encima del resto de los sectores.?

Segun la tabla 11, se observa que en el afios 2007, el valor total de la produccién

en fébrica superé los 6.7 billones de pesos, registrando asi, en terminos

10 Informe de la ANDI. La industria automotriz en Colombia ¢Qué pasara en 2014?. Internet:
[http://mvww.andi.com.co/cinau/Documents/La%20industria%20automotriz%20en%20Colombia%20
en%202013.pdf]
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nominales, un disminucion respecto al afio anterior de 3%, pero cabe resaltar que

es la produccién mas alta del periodo 2002-2007, Lo anterior también se evidencia

en el nimero de empleos que genera la cadena, dado que para el mismo afios se

generd 24.783 empleos. Sin embargo, tras la crisis financiera que se desaté en

EEUU a finales de 2007, se observa el fuerte impacto que ésta ultima tuvo sobre

la produccién del sector automotor pues no sélo se provoco una caida en términos

reales del 38% en 2008 en el valor de la produccion, sino que se afect6 la senda

de crecimiento que se venia registrando.

Tabla 11. Valor de la produccion en fabricas y empleo de la cadena automotor y partes 2002-2013

ANOS EMPLEO PRODUCCION
2002 19195 2.380
2003 18332 2.356
2004 19299 3.521
2005 20757 4.199
2006 22266 5.378
2007 24783 6.721
2008 23079 4.590
2009 20766 3.798
2010 21603 4.934
2011 24053 5.491
2012 24541 4.792
2013 24292 5.889

[https://www.dnp.gov.co/programas/desarrollo-empresarial/Paginas/analisis-cadenas-

Fuente: DNP. Internet:

productivas.aspx]

Durante el periodo 2008-2008 se presenta un caida considerable en la produccion

y por obvias razones en el empleo, pasando de 4.5 a 3.7 billones de pesos,

presentandose en 2009 una reduccion en la prouccion del 17%, respecto al
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periodo anterior. Lo anterior lleva al sector a una caida en el empleo del 10%.

Véase grafico 11. Pese a esto el sector muestra una tendencia de recuperacion.

Grafico 11. Valor de la produccién y el empleo generado en la cadena productiva Automotores y partes
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Fuente: DNP. Internet:
[https:/mww.dnp.gov.co/programas/desarrollo-empresarial/Paginas/analisis-cadenas-
productivas.aspx

4.2. ENTORNO DEMOGRAFICO
4.2.1. Proyeccion de la poblacién 2006-2015

El crecimiento de la poblacién es un buen indicador para el comercio en términos
generales, ademas de hacer motivar a que se presenten desplazamientos de
poblacion hacia los suburbios y emplazamientos que estdn mucho mas distante
del centro de la ciudad. Lo anterior motiva a los habitantes que estan en lugares
muy distantes de la ciudad a demandar medios de transporte o potencialmente
constituirse en demandantes de medios de transporte particulares lo que genera

un impacto positivo para la expansion del automotor y de autopartes. En este
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mismo sentido la tendencia la muestra Bolivar y Cartagena. De ello la tasa de
crecimiento poblacional de la ciudad de Cartagena en el periodo comprendido
entre el aflo 2006 y 2014 se nota un leve crecimiento de promedio
aproximadamente 1,1%. En consecuencia se hace provechoso y oportuno para
proyectar un mercado de vinculados al sector automotor y de partes del
Departamento de Bolivar y especificamente la ciudad de Cartagena. Por
consiguiente se dislumbra una potencial expansion de Auto Bosque S.A.S. en la

region. Véase tabla 12.
Grafico 12. Poblacion de Colombia, Cartagenay Bolivar 2006-2015
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Fuente: Proyecciones de Poblacion DANE.

4.2.2. Poblacion por Edad y género en Cartagena

Tal como se observa en el grafico 13, la estructura poblacional en los municipios
que conforman la jurisdiccion de Cartagena; una base amplia, para la poblacién
que esta entre los 0 y 14 afios, consideradas como poblacién infantil; también es
frecuente la poblacién que comprende las edades entre 15 y 49 afios, los cuales
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participan activamente en los sectores productivos. Por sexo, la distribucion de la
poblacion entre hombres y mujeres es equitativa.

Lo anterior se muestra como una gran oportunidad para la expansion de los
servicios mercado automotriz y de autopartes, dado que la poblacion mas joven

tiene tendencia a comprar un vehiculo.

Grafico 13. Distribucion de la Poblacion por Edad y Sexo 2014
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Fuente: Disefio CEDEC con base en DANE - Proyecciones de poblacién con base en el censo
2005

De acuerdo con la tasa de crecimiento poblacional y su distribucién por edad y
sexo es posible que se constituya un incentivo para Auto Bosque S.A.S. para
asegurar un mercado y tener la posibiliad de direccionar las estartegias y asi

asegurar un crecimiento sostenido.

Con base en la piramide poblacional de Cartagena se puede observar que el
futuro de Auto Bosque esta garantizado, dado que la mayor parte de la poblacion

en la base es menor de 19 afios, tendrian futuro laboral y estabilidad econdmica.
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Para el rango entre 19 y 65 afios es un mercado el cual podria convertise en

clientes de sector automotriz.

4.3. ENTORNO LEGAL

El sistema de proteccion de la industria automotriz colombiana tiene su origen en
las politicas promulgadas por la Comisién Econdémica para América Latina y el
Caribe (CEPAL) para impulsar los procesos de industrializacion (Prebisch, 1964)
que se fundamentan en la imposicion de altos aranceles a los bienes finales y
aranceles bajos, o inexistentes, para los insumos que se utilicen en la produccién
de ese bien (Echavarria et al., 2006). Se pensaba que este mecanismo arancelario
permitiria la creacion de una industria nacional que no solo era indispensable para
el desarrollo econdmico de la regién sino que también constituia la estrategia para
superar la creciente brecha que los separaba de los paises ricos, revirtiendo un
persistente deterioro en los términos de intercambio entre paises pobres que

vendian materias primas y paises ricos que vendian bienes manufacturados?:.

Atraidos por el sistema de proteccion, muchas compafias automotrices instalaron
plantas ensambladoras de vehiculos destinadas a atender los mercados locales
en diferentes paises de América Latina. Para el caso de Colombia, las compafiias
multinacionales que se establecieron fueron la americana General Motors (GM
Colmotores 1956), la francesa Renault (Sofasa 1969) y la japonesa Mazda (CCA
1982). Los mecanismos de proteccidon del sector automotriz se han dado en el
marco de la integracién andina que sufri6 una modificacion en 1993 con el
Convenio de Complementacion en el Sector Automotor, el cual fue ampliado en
1994 y actualizado en 1999. En virtud de estos acuerdos, se establecio un arancel

externo comun del 35% para los “vehiculos para el transporte de pasajeros hasta

11 Ronderos, Carlos. Proteccionismo a la industris automostriz colombiana. Revista Forum
Empresarial. Vol. 19 NUm.1 2014 Internet: [http://www.redalyc.org/pdf/631/63131784002.pdf]
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de 16 personas incluido el conductor; y los vehiculos de transporte de mercancias
de un peso total con carga maxima inferior o igual a 4,537 toneladas (o 10,000
libras americanas), asi como sus chasis cabinados” (1A) (Acuerdo 323 CAN). Lo
anterior permite el comercio de dichos vehiculos sin arancel entre los paises
signatarios del acuerdo (Colombia, Venezuela y Ecuador) y exime de arancel la
importacion de los insumos utilizados para en ensamblaje de estos vehiculos,

insumos que se conocen como material CKD*?,

La normatividad sobre régimen automotor, igualmente, se ocupa del porcentaje de
integracion que deben tener las autopartes que entran al proceso de ensamblaje
para cumplir con el requisito de origen. Desde comienzos de la década de los 90,
para que un insumo utilizado en el ensamblaje automotriz sea considerado
“nacional”, debe ser manufacturado con partes y piezas nacionales cuyo valor sea,
como minimo, el 45% del valor total. Lo anterior significa que lo que se considera
originario en realidad contiene hasta un 55% no originario. En resumen, las partes
“nacionales” que se ensamblan pueden ser hasta en un 55% no originaria, y el
vehiculo que contiene esas partes es originario si cumple con los requisitos de la

Resolucion Andina 32313

Ademas de lo anterior también en materia de regulacion esta la Ley 769 de 2002.
Cddigo Nacional de Transito Terrestre. Como elemento regulador para verificar y
determinar las caracteristicas y situacion juridica. de los vehiculos automotores

terrestres, también el registro terrestre del auotomor.

Como complemento de lo anterior se tiene la Ley 738 de 2002 que regula el

comercio ilegal de autopartes y sus sanciones respectivas.

12 1bid
13 bid.
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5. LAS FUERZAS DE PORTER

5.1. LA COMPETENCIA

En el momento de analizar el sector de Autopartes, se encuentran diferentes
tipos de produccion, tales como: sistemas de suspension, sistemas de
direccidon, sistemas de escape, sistemas de transmision, sistemas de
refrigeracion, material de friccion, partes eléctricas como baterias vy
cableados, productos quimicos, rines, llantas, filtros para aire, lubricantes y
combustibles, tapicerias en tela y cuero, trim interior, vidrios templados,
laminados y para blindaje, bastidores de chasis, aires acondicionados, partes

de caucho y metal y accesorios, entre otros.

Cuando las empresas emplean un proceso de exportacion, se deben cumplir
con normas internacionales como la ISO TS-16949; esta certificacion es para
empresas que cumplan con todos los requisitos para brindarle al cliente la
mejor calidad en cuanto a sus productos. Adicionando las normas establecidas
por las casas matrices de ensamble e industria de autopartes en

Latinoamérica.

Gracias a estas normas, en los ultimos 3 afios ha crecido la confianza de los
consumidores de estas partes automotoras ya que son producidas vy
exportadas con altos estandares de calidad, permitiendo ser comercializadas

por valores superan los 485 millones de doélares.

Entre los principales productos de exportacion se destacan acumuladores de
plomo (baterias), vidrios, llantas neumaticas, material de friccion,

empaquetaduras de motor y partes de suspension, entre otros.
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5.1.1. Andlisis de fuerzas de Porter del Sector Autopartes en Colombia

La industria automotriz colombiana y de los paises de la Comunidad
Andina corresponde al ensamble de vehiculos que es el Ultimo eslabén de la
larga cadena productiva que involucra a ensambladores y a proveedores de

conjuntos, piezas Yy partes.

En el sector de autopartes el numero de proveedores del primer anillo
(proveedores directos) de las ensambladoras tiende a ser menos numeroso y
tiene a su cargo la responsabilidad del ensamble de subconjuntos, a partir de
los diferentes componentes suministrados por los demas anillos, estos lazos de
comunicacién e integracion entre ensambladores y autopartistas son cada vez
mas estrechos. Paralela a esta actividad, se encuentra la industria autopartista
de reposicion, caracterizada por estar compuesta por un gran numero de
empresas Yy proveedores, que presentan una distancia mayor con las

terminales (ensambladoras)

Cada industria tiene unos analisis fundamentales diferentes pero las 5 fuerzas
ayudan a determinar qué elementos impactan en la rentabilidad en cada
industria, cuales son las tendencias y las reglas del juego en la industria, y

cudles son las restricciones de acceso.

5.1.2. Amenaza de nuevos competidores

Existe proteccion arancelaria dentro del acuerdo PIPE (Plan de Impulso a la
Productividad y el Empleo) regional los cuales son barreras de entrada que
disminuyen en cierto grado el riesgo de competidores de potenciales.
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Los servicios medianamente diferenciados, los gastos en publicidad son bajos,
tecnologias y procesos relativamente simples por parte de la compafia, existe
una alta amenaza de presencia de Competidores externos en precio y calidad
incluso bajo las politicas arancelarias actuales, ademas como Colombia
concretamente Cartagena tiene un parque automotriz de vehiculos antiguos es
un mercado atractivo para nuevos competidores externos ademas los productos

medianamente diferenciados y escalas medias de produccion.

5.1.3. Grado de rivalidad entre las empresas existentes

Alto grado de rivalidad de las empresas, sobretodo en el mercado de reposicion y
diferencia relativa de los productos y cumplimiento de caracteristicas particulares

a la region en disefio y calidad.

Cartagena de Indias es una de las mas importantes y antiguas del pais ,en los
talleres de esta ciudad se pueden encontrar especialistas en toda clase de
vehiculos, incluyendo automoviles de las marcas mas comunes de Colombia,
como Chevrolet, Renault, Mazda, Ford, Volkswagen, Audi, Mercedes, BMW, Kia,
Hyundai, Toyota, Nissan, Daewoo, Honda, Jeep y Fiat, se encuentra talleres que
se dedican a ciertos servicios, como es, alineacion de vehiculos, cambio de aceite,
lamina y pintura, limpieza de tapiceria, reparaciéon de motores, suspension o
frenos, entre otros. Actualmente existen en la capital varios talleres de
mantenimiento automotriz, que cuentan con la tecnologia necesaria para realizar
éste tipo de trabajos; sin embargo, los costos de éstos superan muchas veces la
capacidad economica de los clientes. De igual manera existen talleres mucho méas
accesibles en cuanto a precios, pero el servicio que prestan no cubre las

expectativas de los clientes.
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Los principales talleres son:

ALDA AUTOREPUESTOS CARTAGENA S.A.S.
JUANAUTOS EL CERRO S.A.
VEHIDIESEL S.A.
IMPORTADORA ASOCIADAS S.A.
RENOMAZDA
CAMPETOYOTA
ALMACEN DE REPUESTOS LA CASA DEL SUZUKI
TALLER AUTOS & ARISTIAUTOS
IMPORTADORA NIPON S.A.
IMPORTADORA CELESTE S.A.
PROTEAUTOS CARTAGENA
RAPIDIESEL
RAUL MONTERO E HIJOS LTDA.
RECONSTRUCTORA INDUSTRIAL BADILLO
SANAUTOS LTDA.

SEMI EJES EL PAISANO
SOLO FRENOS CARTAGENA
SU RADIADOR
SURTI MUELLES Y SUSPENSIONES
TALLER AUTOMOTORES ARTURO DE ANTONIO

Por lo cual se observa que hay una gran amenaza por los competidores que
existen ya que en un mercado muy apetecido los principales competidores son
Sanautos Ltda y Alda Autorepuestos Cartagena S.A.S y ademas existen

competidores con mayor participacion en el mercado.

Otra amenaza es que la competencia ofrece precios mas bajos en los repuestos,
bien sea porque ofrecen repuestos genéricos u ofrecen repuestos originales que
no cuentan con la certificacion de las ensambladoras lo que hace que los costos
sean menores.

5.1.4. Presion de productos Sustitutos
49


http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/alda+autorepuestos+cartagena+s+cdota+cdots+cdot-cartagena-15403414?catid=20754&idAnuncio=27058300
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/juanautos+el+cerro+s+cdota+cdot-cartagena-15408550?catid=20754&idAnuncio=26949891
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/vehidiesel+s+cdota+cdot-cartagena-15410391?catid=20754&idAnuncio=26274074
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/importadora+asociadas+s+cdota+cdot-cartagena-15409398?catid=20754&idAnuncio=21052806
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/almacen+de+repuestos+la+casa+del+suzuki-cartagena-15411768?catid=20754&idAnuncio=25380136
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/taller+autos++cand+aristiautos-cartagena-16735404?catid=20754&idAnuncio=26786162
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/importadora+nipon+s+cdota+cdot-cartagena-15409398?catid=20754&idAnuncio=25798456
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/importadora+celeste+s+cdota+cdot-cartagena-15409398?catid=20754&idAnuncio=25798452
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/proteautos+cartagena-cartagena-16349638?catid=5245&idAnuncio=22462871
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/rapidiesel-cartagena-15412353?catid=5245&idAnuncio=22460704
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/raul+montero+e+hijos+ltda-cartagena-15408211?catid=5245&idAnuncio=22458043
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/reconstructora+industrial+badillo-cartagena-15411091?catid=5245&idAnuncio=22459957
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/sanautos+ltda-cartagena-15411469?catid=5245&idAnuncio=14089139
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5.1.4.1. Disponibilidad de sustitutos cercanos:

En la ciudad de Cartagena hay una abundancia de pequefios talleres de
vehiculos en los diferentes barrios de la ciudad, los cuales son conocidos como
“Talleres de Barrio’, es amenaza media para Auto Bosque Cartagena ya que
estos se encuentran cerca de los usuarios que quieran acceder al servicio de
mantenimiento y/o adquisicion de repuestos en casos de accidente o dafios de sus

autos, para lo cual el factor de ubicacion y tiempo es fundamental

5.1.4.2. Precios relativos de los productos sustitutos.

Los talleres de barrio de la ciudad de Cartagena la mayoria son ilegales y a su
vez por dicha condicibn manejan repuestos y materiales robados o insertados a
territorio Colombiano ilegalmente lo cual le permite ofrecer a los clientes precios
bajos de los posibles productos sustitutos para los clientes que maneja Auto

Bosque en Cartagena.

5.1.5. Poder Negociador de los compradores

5.1.5.1. Factores competitivos:

Esta dominado por muchas empresas y es menos concentrado que el sector

demandante.

El portafolio de productos de Auto Bosque Cartagena es amplio para sus clientes
en el &mbito industrial por lo cual le permite tener varios grupos de clientes y
mercados es decir un alto poder de negociacion con los compradores repuestos
de automoviles de la ciudad de Cartagena

La empresa Auto Bosque Cartagena cuenta con productos y servicios de calidad,

ademas de contar con informacién que le permite conocer qué productos debe
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tener en stock permanentemente para garantizar a los clientes un abastecimiento
eficiente, el buen nombre de la compafiia y la alta calidad de los servicios
prestados por esta genera un gran poder de negociacion por los compradores, ya
que en la ciudad de Cartagena son pocos los competidores del sector que prestan
un servicio eficiente, por lo que existe insatisfaccion de los clientes por los

servicios prestados por los competidores.

5.1.6. Poder negociador de los proveedores

Existen proveedores Unicos de materias primas basicas que limitan la eficiencia

de las empresas:

Grafico 14. Compras de partes Nacionales por vehiculo 2000-2006 (Millones de Pesos Corrientes
(Millones de pesos corrientes
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Fuente: Manual Estadistico No. 27. ACOLFA

Las compras promedio de partes nacionales por vehiculo producido han
tenido un crecimiento de 51.5% del 2000 al 2006. Como se observa en la
grafica 14, en este Ultimo afio se registraron compras promedio de autopartes
por $9.9 millones de pesos. Colmotores sin duda ha hecho las mayores
compras promedio de autopartes por vehiculo producido que en el Ultimo

afio sumaron $ 13.2 millones, 40.9% mas que en el 2005
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Al estudiar el comportamiento de las compras nacionales de autopartes por las
tres ensambladoras que operan en el pais, en el periodo 2000-2006 (gréfica
15), se observa que la Compaiia Colombiana Automotriz ha sido la Gnica que
ha mantenido un ritmo creciente por este concepto. Mientras que Sofasa en el

afio 2002 tuvo una caida de -5.81% respecto al 2001, afio en que registrd

Fuente: Manual Estadistico No. 27. ACOLFA

compras de autopartes por $171.2 millones de pesos.

Se observa que los proveedores nacionales van en crecimiento y esto al

suministrar repuestas Unicos genera un bajo poder de negocién por parte de la

Auto Bosque Cartagena.

Existen proveedores Unicos de materias primas basicas que limitan la eficiencia

de las empresas
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No existe riesgo presumible de que los mismos proveedores entren al sector

(Integracion hacia adelante).
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6. AMBIENTE INTERNO

El andlisis de la cadena de valor tiene su origen en Michael Porter, profesor de
Harvard que estableci6 en sus libros "Estrategia competitiva" y "Ventaja
competitiva” un marco para analizar empresas dentro de sus sectores
industriales, nivel de competencia y la forma de establecer su estrategia de
manera que le permita obtener una posicion ventajosa respecto a sus
competidores. Dentro de estos tres pilares se encuentra la cadena de valor: Es
la herramienta m&s comun para medir las prestaciones de una empresa,
tomando en consideracion una serie de actividades y procesos relacionadas con
su operatividad. Estas actividades son divididas en dos grupos: Las actividades
primarias: Son las que participan efectivamente al negocio de la empresa y a la
creacion de valor en el producto. Las actividades de soporte: Son las que no
afectan directamente el negocio de la empresa, pero son necesarias para que la

empresa pueda funcionar de un modo correcto.

Auto Bosque S.A.S. es un taller multimarca especializado en la reparacion
automotriz en la ciudad de Cartagena, repara los vehiculos teniendo en cuenta el
tiempo de permanencia, la calidad de los repuestos, las técnicas de reparacion,
la calidad de los equipos, las herramientas, los procesos y por supuesto, el costo

de la reparacion.

Para llevar a cabo tan importante gestion, Auto Bosque S.A.S., cuenta con un
grupo interdisciplinario de profesionales altamente capacitado para este tipo de
proyecto; lo que brinda un total respaldo técnico a la hora de ofrecer los servicios

de reparacién de vehiculos de todas las marcas.
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Ofrece un taller altamente Productivo que les garantiza las reparaciones en el
menor tiempo posible, con 6ptima calidad y un bajo costo, en unas instalaciones
gue generan la confianza necesaria para dejar el vehiculo en reparacion con la

certeza que se recibira en perfecto estado.

6.1. ANTECEDENTES

Auto Bosque S.A.S. Nacié el 27 de abril de 2007 con la finalidad, no solo de
reparar vehiculos, sino de integrar servicios de Optima calidad en un centro de
colisibn automotriz que resolviera las necesidades de los clientes particulares,
empresas y compariias de seguros a costos médicos. Durante todos estos afios
se han reparado mas de 5000 vehiculos entre camionetas, camperos,

automoviles y taxis.

Auto Bosque S.A.S. ha contribuido de manera significativa al desarrollo
econdmico y social de Cartagena mediante la generacion de empleo, apoyo
tecnoldgico por la utilizacion de nuevos equipos y crecimiento de la industria de

autopartes.

Dentro de nuestros logros hay que destacar el concepto de calidad total y el del
talento humano, que dan como resultado un equipo que trabaja con pasion, con

compromiso pero sobre todo enfocado a hacer clientes felices.

6.2. DESCRIPCION DEL RECURSO HUMANO EN AUTO BOSQUE S.A.S
6.2.1 Capacitaciones

El gerente de Auto Bosque S.A.S. comenta que estas se realizan al menos una

vez al aflo con el apoyo del Sena, Cabe destacar estas capacitaciones del
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personal se realizan con el apoyo del Sena, no son fijas y se presentan en relacion
con la actividad como lo son: la seguridad en el uso de las maquinarias,
mejoramiento de los procesos y capacitacion de nuevas técnicas y herramientas
para el logro de los objetivos. Por otro lado la experiencia que tiene los
vendedores y mecanicos es fundamental para las utilidades de la compafia.

Por ultimo en los recursos humanos se puede destacar el compromiso del
administrador, en este caso duefio de su empresa, con la organizacion y los
trabajadores los cuales muestran lealtad y compromisos en cada uno de los
trabajos realizados, si bien buscan el buen servicio y satisfaccion de los clientes

con el producto adquirido.
6.2.2 Escala salarial

Teniendo en cuenta la actividad y lo indagado en la organizacion se puede
observar que el salario se basa por unidad de tiempo, la remuneracion del

trabajador se fija en funcion de la jornada pactada con el empresario.

6.2.3 Proceso de seleccioén

El personal de la empresa es escogido teniendo en cuenta el cargo a realizar, esta
seleccion es realizada por el gerente de Auto Bosque. dado que no se cuenta con
un departamento de recursos humanos. El en su seleccién, escoge a la persona
gue tenga los conocimientos en autopartes y es fundamental la experiencia que
tenga en los oficios relacionados con las partes de autos, ademas que ofrece
nuevas formas de realizar el trabajo y presente los conocimientos bases para el

trabajo desarrollado.

En la empresa Auto Bosque. no existe un departamento como tal de recursos

humanos, esto se debe a que es una empresa que no cuenta con un gran namero
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de empleados y donde los directivos se encargan de guiar al personal en el
cumplimiento de sus funciones, asi como de evaluar y seleccionar a los nuevos
empleados de la empresa. Esta seleccion se hace de forma rigurosa, los directivos
de la empresa cuentan con afios de experiencia en el negocio de distribucién de
repuestos, esto le permite determinar cuéles de los aspirantes a trabajar en la
empresa cumple con sus expectativas, gracias a esto cuenta con vendedores y
mecanicos con gran experiencia en el sector automotriz, los cuales tiene grandes
conocimientos en partes y repuestos de automaviles lo cual se ve reflejado en las

ventas de la compafia.

Auto Bosque S.A.S. cuenta con dos departamentos que tienen funciones
diferentes:

v' Departamento de Repuestos: Se encarga de distribuir repuestos,
cuenta con un stock de repuestos, que hay en Colombia, en el caso de no
contar con determinado repuesto, se encarga de hallarlo cuando un cliente
lo necesite. Este departamento se encarga de la venta al menor de
repuestos y también se encarga de proveer de los mismos al departamento
de servicios de la empresa. El departamento de repuestos cuenta con
alrededor de 800 items, siendo los de mayor demanda: aceite de motor,
filtros de aceite, bujias, tren delantero, filtro de gasolina, correa de motor,

amortiguadores, baterias, entre otros.

v' Departamento de Servicios: Es el departamento encargado de ofrecer
servicios a los vehiculos, tanto particulares como de otras empresas de la
zona y cuentan con un personal debidamente calificado para ofrecer un
servicio de calidad, ademas cuenta con equipos autorizados por las
compafias ensambladoras de vehiculos. Entre los servicios que presta

este departamento se encuentra: lubricacidn, diagnostico computarizado,
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entonacion de motor, limpieza de inyectores, frenos, tren delantero, entre
otros.

6.2.4 Organigrama de Auto Bosque Cartagena S.A.S.

La empresa cuenta con un total de 28 empleados, entre los cargos administrativos
y los departamentos de la compainiia, la plantilla de empleados consta de:

Cargos Administrativos: 1 Presidente, 1 Asesor Legal, 1 Vicepresidente, 1
Gerente General, 1 Director, 1 Administrador, 1 Secretaria, 1 Recepcionista.

Departamento de Repuesto: 1 Encargado de Ventas, 1 Encargado de

Compras, 1 Almacenista, 1 Analista, 2 Vendedores.

Departamento de Servicios: 1 Gerente de Servicios, 1 Supervisor, 6

Mecanicos, 2 Vigilantes.

La figura muestra el organigrama de Auto Bosque S. A.S.

A continuacion se describen las funciones de cada uno de los cargos del
organigrama de Auto Bosque S.A.S.

v Presidente: El Presidente es el supremo funcionario de la empresa, Es el
encargado de planificar, desarrollar y aprobar todas las politicas,
programas y métodos que se realicen en la empresa.

v' Asesor Legal: Es la persona encargada de los tramites legales de la
empresa, se encarga de asesorar al presidente y demas empleados en
materia legal.

v Vicepresidente: Es el segundo al mando dentro de la empresa, sus
funciones son similares a las del presidente y se encuentra subordinado a

este.
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v' Gerente General: Es la persona encargada de velar por el funcionamiento
de la organizacion, es aquella, que tiene autoridad para tomar decisiones
gue comprometen a la misma y dirigir todas las operaciones que se
realicen en esta, cuenta con gran experiencia en el sector automotriz es
administradora de empresas egresada de la Universidad de Cartagena y
ademas trabajo por muchos afios en el sector de automoviles como
vendedora y jefe de servicios

v Director: Es la persona que influencia y supervisa a los subordinados, para
el logro de objetivos tanto personales como organizacionales, este
motivara efectivamente a los trabajadores y de él dependera el rendimiento
efectivo, él es el guia presta apoyo y da recompensas que van a contribuir a
conseguir los objetivos y metas propuestas en la realizacion de cada una de
las actividades.

v' Administrador: Se dedica a aplicar, manejar e interpretar la contabilidad de
la empresa, con la finalidad de disefiar mecanismos de apoyo a la gerencia
para la toma de decisiones. También es el encargado de preparar los
Estados Contables que exigen las autoridades a la empresa.

v' Secretaria: Se encarga de las labores de oficina dentro de la empresa,
transcribir y almacenar documentos.

v' Departamento de Repuestos: Se encarga de la compra y venta de
repuestos.

v' Ventas: Se encarga de la venta de repuestos al publico, de la facturacion y
de la supervisién de los vendedores y almacenistas, los dos vendedores
cuentan con un gran conocimiento de partes y repuesto de automoviles lo
cual es fundamental para el margen de ventas de Auto Bosque Cartagena
S.AS.
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6.2.5

Almacenista: Esta encargado del manejo del almacén, se encarga de ubicar
los repuestos al momento de ser requeridos, asi como de mantener el
almaceén en orden.

Compras: Se encarga de realizar los tramites para la compra de productos,
determina que productos hacen falta y se encarga de contactar a los
proveedores para solicitarlos.

Analistas: Se encargan de detectar la necesidad de ordenar algun item al
proveedor.

Departamento de Servicios: Se encarga de prestar servicios mecanicos a
vehiculos.

Gerente de Servicios: Se encarga de supervisar las actividades del
departamento de servicio.

Supervisor: Su funcidn es coordinar y supervisar las actividades de los
mecanicos, ademas de revisar el progreso de los vehiculos que se
encuentran en reparacion.

Mecanicos: Se encargan de realizar las reparaciones que requieran los
vehiculos, dichos empleados cuentan con una gran experiencia y se
desenvuelven muy bien en su area de trabajo

Vigilantes: Su funcion es resguardar las instalaciones del departamento de
Servicios, donde se encuentran los vehiculos que estan siendo reparados,

ademas de las herramientas de la empresa

Fortaleza

La compafia cuenta con mecanicos y vendedores con  grandes
conocimientos de partes y repuestos de automdéviles y gran experiencia en

el sector automotriz.
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e La gerente de la compafiia posee gran experiencia en el sector automotriz

gue se ve reflejado en el liderazgo que aplica en la empresa
6.2.6 Debilidades

¢ No se cuenta con una capacitacion continua a los empleados

Figura 2. Ortganigrama de Auto Bosque S.A.S
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Fuente: Auto Bosque Cartagena S.A.S

6.3 DESCRIPCION DE LA GERENCIA EN AUTO BOSQUE S.A.S

La funcion de la gerencia dentro de toda organizacion se centra en cinco
actividades claves: la planeacion, organizacién, motivacién, factor humano y
control.

6.3.1 Planeacion

La planeacion es el puente principal entre el presente y el futuro que incrementa la
probabilidad de lograr los resultados deseados. Dentro de una organizacion la

planificacion cumple un papel muy importante en el desarrollo de las actividades
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gerenciales relacionadas con preparase para el futuro. Con frecuencia los
directivos no le dan la debida importancia a la planificacion a pesar de ser una

actividad primordial dentro de toda organizacion.

En el presente la empresa la compafiia maneja conceptos basicos de planificacion
estratégica ya que cuenta con una mision, vision y un objetivo general, sin
embargo la empresa no posee un plan estratégico como tal, ya que no tiene

estrategias definidas. La empresa no cuenta con objetivos estratégicos.

La empresa ha sabido comunicar la mision y el objetivo de la compafia a sus
empleados, pese a esto la empresa no cuenta con estrategias, esto demuestra
que a pesar de contar con mision, vision y objetivos, no se le presta la debida

importancia a la planificacion estratégica.

La empresa cuenta con empleados calificados para desarrollar las diferentes
actividades que se lleva a cabo dentro de la empresa, la misma se preocupa por

capacitar al personal para que se desenvuelva de manera eficiente en sus labores.

6.3.2 Fortaleza de la planeacion

v Personal calificado para cumplir con sus funciones dentro de la empresa.

6.3.3 Debilidades en la planeacion:
v Falta de un Plan Estratégico.
6.3.4 Organizacién

El propoésito de la organizacion es lograr esfuerzos coordinados por medio de las

relaciones entre tareas y la autoridad. Organizar significa determinar quién hace
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gué y quién informa a quién.Las areas especificas de la organizaciéon incluyen el
disefio de la organizacién, especializacion de los puestos, descripcion del puesto,
especificacion del trabajo, tramos de control, unidad de mando, coordinacion,

disefio de puesto y analisis de puestos.

La empresa Auto Bosque S.A.S. cuenta con una estructura organizacional bien
definida, los cargos y las funciones de los mismos se encuentran claramente
establecidos. Ademas las funciones de cada uno de los departamentos de la
empresa se encuentran claramente definidas. La compafila presenta  una
estructura organizacional centralizada como se aprecia en su organigrama, los
cargos se encuentran agrupados de acuerdo a la funcién que tienen dentro de la
empresa. De igual forma los empleados de la empresa conocen a sus
superiores, asi como los gerentes de los departamentos conocen al personal

gue esta bajo su mando.

La empresa Auto Bosque S.A.S.cuenta con empleados comprometidos con la

empresa, que se sienten a gusto con las labores que realizan dentro de la misma.

6.3.5 Fortalezas en la organizacion

v' Empleados Comprometidos con la Empresa.

v' Campo de funcion de los empleados claramente definido.

6.3.6 Motivacion

La motivacion se define como el proceso de influir en las personas para lograr
objetivos especificos. La motivacion explica por qué algunas personas

trabajan con empefio y otras no, los objetivos, las estrategias y las politicas tienen
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pocas probabilidades de éxito si los empleados y los gerentes no estan motivados

para implantar estrategias una vez que se han formulado.

En algunas empresas se emplean incentivos econémicos para lograr motivar a los
empleados, un incentivo econémico es el pago de comisiones por ventas, en las
empresas comerciales, para estimular a los vendedores se les paga un porcentaje
adicional dependiendo de las ventas que realice en el mes. Otras empresas
estimulan a los empleados dandole oportunidad de ascender en su trabajo,
los empleados que presentan un alto desempefio son promovidos a cargos

superiores donde reciben un salario mayor.

Otra forma de motivar a los empleados de una empresa es comunicarles los
logros que ha obtenido la empresa gracias a su desempeiio, los empleados se
sienten motivados si se les participa que su labor dentro de la empresa resulta de

gran utilidad en la misma.

Dentro de la empresa Auto Bosque S.A.S. los empleados del departamento de
repuestos reciben comisiones por las ventas mensuales, pero los empleados del

departamento de servicios no reciben comisiones.

En la compafiia los incentivos econémicos no son ofrecidos a todos los empleados
de la empresa. Sin embargo dentro de Auto Bosque S.A.S. los empleados tienen
la oportunidad de ascender dentro de la empresa los que los motiva a tener un
buen desempefio. De igual forma, los logros de la empresa también son utilizados
como incentivo y les son comunicados a los trabajadores. En cuanto a la
motivacion dentro de Auto Bosque S.A.S. se identificaron las siguientes fortalezas
y debilidades
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6.3.7 Fortalezas en la motivacion

Rigurosa seleccién del personal.
Vendedores y mecanicos con gran experiencia

Oportunidades de ascender dentro de la empresa.

LSRN NN

Comunicacion de los logros a los empleados de la empresa.

6.3.8 Debilidades en la motivaciéon

v" No se emplean incentivos econdmicos para todos los trabajadores.

6.4 FACTOR HUMANO GERENCIAL

La funcién de la gerencia hacia el factor humano incluye las actividades como
reclutamiento, entrevistas, evaluaciones, seleccion, orientacion, capacitacion,
desarrollo, atencion, evaluacién, recompensa, disciplina, promocion, trasferencia,
degradacion y despido de los empleados. Las actividades de recursos humanos
desempefian un papel importante en los esfuerzos de la implantacién de la
estrategia y, por este motivo, los gerentes de recursos humanos participan de
manera mas activa en el proceso de la direccion estratégica. Como en la empresa
Auto Bosque S.A.S no existe un departamento como tal de recursos humanos,
esto se debe a que es una empresa que no cuenta con un gran numero de
empleados y donde los directivos se encargan de guiar al personal en el
cumplimiento de sus funciones, asi como de evaluar y seleccionar a los nuevos
empleados de la empresa. Esta seleccion se hace de forma rigurosa, los directivos
de la empresa cuentan con afios de experiencia en el negocio de distribucion de
repuestos, esto le permite determinar cudles de los aspirantes a trabajar en la
empresa cumple con sus expectativas, gracias a esto cuenta con vendedores y

mecanicos con gran experiencia en el sector automotriz, los cuales tiene grandes
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conocimientos en partes y repuestos de automaviles lo cual se ve reflejado en las
ventas de la compaiiia.
Ademas de esto se consideran otros aspectos como la preparacion de los

solicitantes asi como su experiencia en el negocio.

6.4.1 Control

El control dentro de la gerencia se centra en todas las actividades realizadas con
la finalidad de que las operaciones reales concuerden con las operaciones

planteadas. El control se centra en cuatro pasos basicos:

v El establecimiento de normas de rendimiento.

v' La determinacion del rendimiento individual y de la empresa.

v' La comparacion del rendimiento real con las normas de rendimiento
planteadas.

v' La toma de acciones correctivas.

Por tratarse de una empresa comercial y de servicios Auto Bosque S.A.S.
establece parametros de referencia en cuanto a las ventas mensuales, para
determinar el comportamiento de las ventas y verificar que se encuentren en los
parametros que la empresa considera como Optimos. Los gerentes se encargan
de supervisar las actividades dentro de los departamentos de la empresa y

determinar si estas cumplen con lo planteado.

En el departamento de repuestos que se encarga de la distribucién de los
productos, existen niveles establecidos de ventas y, mensualmente, se evalla si
se cumple o no, ademas se determina cuales son los productos con mayor

demanda para garantizar que siempre estén en existencia.
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En cuanto al departamento de servicios los gerentes se encargan de evaluar que
los vehiculos sean reparados en el menor tiempo posible, de igual forma existen
registros de niveles éptimos de servicio que les permiten a los gerentes conocer el

desenvolvimiento del departamento de servicios.

6.4.2 Descripcion del mercado para Auto Bosque S.A.S.

A continuacién se presenta informacién que corresponde a los aspectos

relacionados con el producto, plaza, promocion y precio de la compainiia.

6.4.2.1 Producto

Auto Bosque S.A.S.se dedica a la venta y distribucion de Autopartes para
vehiculos tales como automdviles, camionetas, motos, camiones pequefios o de
trabajo liviano y demas repuestos para otro tipo de vehiculos. La mayoria de
repuestos que se venden en esta empresa son para vehiculos de casas

automotrices como: Mazda, Chevrolet, Ford, Kia, Daewoo, TOYOTA y Hyundai.

En el portafolio de productos de la empresa se encuentran marcas reconocidas
de baterias para vehiculos como Mac, Bosch, Willard y Optima, dado que
existen una variedad de productos en la compafiia, los de mayor rotacion en el

mercado son:

v' Amortiguadores
v" Electro ventiladores
v' Correas

v Tensores
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Alternadores
Arranques

Cables

Bujias

Bombas de Gasolina
Estoperas

Filtros de Aceite y Aire
Baterias
Electroventiladores
Clutch

Rodamientos

LN N N N N N U N SR RN

Lubricante

El mercado de las partes para vehiculos estda compuesto por produccion
nacional e importada. Actualmente las importaciones representan el 55% del
mercado, mientras que la industria nacional aporta el 45% restante. Durante los
dltimos afios se han abierto nuevos mercados a la vez que han aparecido
nuevos productos, principalmente por la masificacién de nuevas tecnologias en
los vehiculos y la consecuente sustitucidn de autopartes; aun asi, la industria
nacional cuenta hoy en dia con tecnologia de punta que le permite producir

partes de buena calidad para competir con las importadas.

La industria nacional en general se encuentra en un término medio competitivo;
sin embargo, se debe tener en cuenta que existen en el mercado productos
importados de alta calidad, cuyo precio es menor a los elaborados por empresas
nacionales, lo que supone un reto adicional para la industria colombiana de

partes para vehiculos.
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6.4.2.2 Plaza

Auto Bosque S.A.S. cuenta con un punto de venta estratégicamente ubicado en
la ciudad de Cartagena de Indias, en el departamento de BOLIVAR. EI domicilio
social de esta empresa es CA 25 26 — 65 Barrio de Bosque. La empresa
distribuye y vende la mayoria de sus productos principalmente en la ciudad de

Cartagena.

Con relacion a los clientes del segmento empresarial que lo componen los
talleres de mecanica automotriz, las empresas de taxis entre otros el canal de
distribucion es también corto por lo que se les vende a estas compafias y ellas

se encargan de el ensamble o postura de dichos repuestos.

6.4.2.3 Promocion

La empresa maneja descuentos y promociones en sus productos, dando a sus
clientes un 20% de descuento en repuestos automotores y un 40% descuento en
cualquier marca de baterias para carros del precio de venta que tiene el
repuesto, ademas por la compra de repuestos se le regala al cliente champu
para lavar el carro, ceras abrillantadoras libretas, lapiceros, gorras, camisetas

afiches etc., que contienen la publicidad de la empresa.

Comunicaciones Integradas: La empresa no cuenta con una estrategia
publicitaria establecida en medios masivos. Sin embargo utiliza material pop
como flyers (volantes) informativos en los cuales se indica la ubicacién del
establecimiento y los productos que se ofrece. También en algunos casos se
indican las promociones de producto, precio o de terceros que se estén

manejando en ese momento.
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Fuerza de ventas: La compafia cuenta con dos vendedores los cuales trabajan
de planta y también en el tiempo que les queda trabajan buscando clientes

empresariales por fuera del establecimiento.

Pagina web: La empresa para su promocion y publicidad cuenta con una pagina
web que le permite mostrar sus servicios; este es realizado por un ingeniero de

sistema que se encarga de actualizar la pagina web.

Facebook: Como otra herramienta de promocion y publicidad utiliza el
Facebook, donde logran mostrar los productos solicitados por los clientes. Se
promociona como el huevo centro de colisién automotriz en Cartagena de Indias,
nos dedicamos al cuidado de su vehiculo y/o reparacion del mismo. Atendemos

todas las marcasen toda clase de modalidades.

Investigacion de mercadeo: La empresa no lleva a cabo este tipo de
investigaciones, pero su gerente al momento de llegar al cliente analiza las

partes

Que ellos mas requieren y las necesidades que logra percibir y de esta forma
tiene un concepto o maquina que podria considerarse requerida por ellos; pero
no llevan formalmente este tipo de manejo de informacion como lo es la
investigacion de mercado para conocer qué productos, clientes o servicios

ofertar y llevar al cliente.

6.4.2.4 Debilidades de mercado

v' La empresa no realiza investigacion de mercado
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6.4.2.5 Precio

Los precios manejados por la empresa Auto Bosque Cartagena S.A.S. estan
relacionados con la buena calidad de los productos que ofrece, tratando de
manejar precios competitivos acordes con la competencia 0 muchas veces mas
bajos que esta en la venta de todos sus repuestos. Los precios a cada pieza y
servicios son asignados teniendo en cuenta los costos del producto y luego le
agregan lo que desean ganar en la venta, principalmente teniendo en cuenta los

costos de la materia prima.

A continuacion se presentan los productos mas vendidos tanto de autoparte

como de baterias:

Tabla 12. Precio de Autopartes mas vendidas

PRODUCTO PRECIO
Cables de alta $ 50.000
Pastillas $ 44.000
Bujias $24.000
Filtros de gasolina $ 2.000
Filtros de aceite $ 18.000
Filtros de aire $ 15.000

Fuente: Auto Bosque S.A.S

Tabla 13. Baterias mas vendidas

PRODUCTO PRECIO
Bateria NS40 $ 130.000
Bateria 27700 $ 175.000
Bateria 48800 $210.000

Fuente: Auto Bosque S.A.S




6.4.2.6 Ventajas y fortalezas del marketing en Auto Bosque S.A.S.

Precios competitivos

Mas de productos

Atencion personalizada

Productos de alta calidad

Réapida respuesta a sus pedidos e inquietudes
Envios a cualquier poblacion

Articulos nacionales e importados

Lineas de crédito

Productos garantizados

N N N N N N RN

Todos nuestros articulos son de linea

6.4.3 Analisis del Cliente

El andlisis del cliente se centra en examen y evaluacion de las necesidades, los
deseos Yy las carencias de los consumidores, la empresa debe estudiar a fondo
al cliente, para poder ofrecerle productos y servicios que cumplan con sus

expectativas

La empresa Auto Bosque S.A.S. cuenta con productos y servicios de calidad,
ademas de contar con informacién que le permite conocer qué productos debe
tener en stock permanentemente para garantizar a los clientes un
abastecimiento eficiente, ademas el personal del departamento de servicios de
la empresa se encuentra certificado por las ensambladoras lo que le garantiza a

los cliente que obtendran un servicio de calidad.
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6.4.3.1 Fortalezas:

v’ Satisfaccion de los clientes en cuanto a los productos y servicios ofrecidos

por la empresa.

6.4.3.2 Debilidades:
v La empresa no cuenta con acciones destinadas a garantizar la

satisfaccion total de los clientes.

6.4.4 Distribucion

La distribucién incluye el almacenaje de los productos, el transporte de los
mismos a los consumidores, el tiempo de entrega de los pedidos, entre otros. La
empresa Auto Bosque S. A. S. cuenta con canales de distribucion dentro de
Cartagena que le permiten distribuir sus productos a nivel local de una
manera eficiente, sin embargo la empresa no cuenta con canales de distribucion

que le permita abarcar otros mercados a nivel regional.

El canal de distribucion con el que cuenta la compaiiia es corto y directo de un
solo nivel; ya que vende directamente a los clientes los repuestos y en algunos
casos maneja intermediarios (los mecanicos que compran repuestos y se los

venden a clientes).

6.4.4.1 Fortalezas:
v" Canales de distribucién adecuados a nivel local.

6.4.4.2 Debilidades:
v' Falta de canales de distribucién que le permitan distribuir productos a

nivel regional.
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6.4.5 Ventas de Productos y Servicios

Las actividades del mercadeo incluyen también todo lo relacionado con la
comercializacion de los productos y servicios. La publicidad, la promocién de
ventas, las ventas personales, la gerencia de fuerza de ventas, las relaciones
con los clientes y las relaciones con los intermediarios son actividades
importantes del mercadeo. Estas actividades son importantes sobre todo
cuando una empresa decide implementar estrategias de penetracion en el

mercado.

La empresa Auto Bosque S.A.S. cuenta con una buena relacion con sus clientes

y promociones de ventas permanentes.

6.4.5.1 Fortalezas

v" Buena relacién con los clientes.

v" Promociones de ventas permanentes

6.4.6 Planeacién de Productos y Servicios

La planeacion de productos y servicios implica actividades como la
mercadotecnia de prueba, el posicionamiento de productos y marcas, el disefio
de garantias, las caracteristicas de los productos, el estilo y la calidad del

producto.

Por tratarse de una empresa comercial Auto Bosque S.A.S. no desarrolla nuevos
productos ya que se dedica a la distribucién de repuestos, en cuanto al
departamento de servicios la empresa ofrece garantias a sus clientes para de

esta manera asegurar la satisfaccion de los clientes.
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6.4.6.1 Fortalezas

v' Ofrece garantia de los servicios que ofrece.

6.4.7 Establecimientos de Precios

Los principales grupos de interés que afectan las decisiones en el
establecimiento de precios son: consumidores, gobiernos, proveedores,
distribuidores y competidores. La empresa Auto Bosque S.A.S. cuenta con
productos de calidad a precios competitivos, a pesar de que en la mayoria de los

casos la competencia ofrece productos similares a precios inferiores.

6.4.7.1 Fortalezas:

v" Cuenta con productos de calidad a precios competitivos

6.5 DESCRIPCION DE LA OPERACION

Auto Bosque S.A.S. cuenta con una cabina de pintura profesional, lo cual nos
permite realizar excelentes trabajos de pintura y reducir nuestros tiempos de

reparacion.

6.5.1 Area De Mecanica

En el &rea de MECANICA contamos con un scanner para deteccion de fallas en
los automdviles lo que permite tener un diagndstico mas preciso en cuanto a los
problemas que presente. Ademas, utiliza herramientas especializadas para la
reparacion y mantenimiento de vehiculos Nacionales e Importados en todas

SUS marcas
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6.5.2 Pintura Express

La compafiia cuenta con las herramientas especializadas para la reparacion y
mantenimiento de vehiculos Nacionales e Importados en todas sus marcas, en
la que se encuentra scanner para deteccion de fallas en los automaviles lo que
permite tener un diagnéstico mas preciso en cuanto a los problemas que

presente.

6.5.3 Pintura Cabina al Horno

Auto Bosque S.A.S con un programa suministrado por nuestro proveedor de
pintura DUPONT llamado SMART COLORS, el cual administra las cantidades
de pintura requeridas por cada pieza del vehiculo, ademas ofrece la formulacion
de los colores de todos los vehiculos nacionales o importados, asi garantizamos
la homogeneidad de los tonos. En el laboratorio de pinturas se prepara cualquier
color gracias al software de colorimetria y a la amplia gama de tintas de nuestro

inventario.

DuPont posee tecnologia avanzada con sistemas uretano, con barnices
hipercurados los cuales nos permiten entregar un vehiculo después de una hora
de aplicado, este queda libre de polvo en 45 segundos, sin contaminante y es el
de mas rapido secado en el mundo. La tecnologia de fondos balueshade ayuda
al rapido cubrimiento de los colores, lo que les garantiza a los clientes una

calidad y rapidez en la entrega de su vehiculo.

6.5.4 Latoneria

Se dispone de herramienta y equipos de Ultima tecnologia para la reparacion y
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reconstruccion de vehiculos siniestrados, para ello utilizamos un banco de
enderezado de chasis, soldadura mig, soldadura de punto, extractor de golpes.
Todo el personal cuenta con los equipos de seguridad requerido para el

adecuado procedimiento establecido por Auto Bosque S.A.S.

6.5.5 Tapiceria

Auto Bosque SA.S. Se dedica a la personalizacion del interior de vehiculos de
todas clases, son especialistas en tapiceria en cuero (piel), tela original y toldos
convertibles, ademas en nuestras instalaciones podremos asesorarle para
sacarle un mayor rendimiento al interior de su vehiculo proporcionandole

presupuesto ajustado a sus necesidades y sin compromiso.

6.5.6 Repuestos Originales y Homologados

Cuenta con el servicio de suministro y distribucion de repuestos para todas las

marcas de vehiculos diesel y gasolina Nacionales e Importados.

6.5.7 Proceso De Compras.

v" En lo referente a la documentacion previa sobre el Proceso de Compras y
flujo gramas para su respaldo, con que cuenta la empresa, se pudo
establecer que la empresa posee una documentacion previa sobre el
Proceso de Compras y flujo gramas para su respaldo, pero no los
implementan, por lo que las personas encargadas de la consecucion del
proceso de compras se basan en la experiencia. Todo esto implica que cada
vez que se renueve la plaza del Jefe de Compras en la empresa, las mejoras
realizadas por la persona encargada con base a su experiencia se pierden

puesto que no se registran.
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En cuanto, a los formatos para diligenciar el Proceso de Compras, éstos
no se encuentran debidamente establecidos, por lo que es comun ver
heterogeneidad en la forma como se procesa la informacién por cada uno
de los encargados de los procesos.

En lo referente al proceso de planificacion de Compras, se pudo
establecer que no existe un proceso como tal, pues la empresa produce
bajo pedido, generando la lista cuando ya no queda sino una o dos
unidades en Almacén.

En lo referente al stock, este no se encuentra establecido.

En cuanto a los registros de salida de mercancia se encuentran
actualizados y se llevan en forma correcta.

En lo referente a la verificacion del pedido, ésta se hace en forma
correcta. No obstante en ocasiones no se logra verificar totalmente la
calidad de los repuestos, lo que ocasiona devoluciones de los clientes

En cuanto a indicadores de desempefio para medir la actual Gestion de
Compras, se pudo identificar que la empresa no posee y por lo tanto no
se puede medir, ni retroalimentar

La empresa no tiene establecido con los proveedores un proceso para el
manejo de las no conformidades, dado que éste se da a medida que
éstas se presentan.

Las podlizas de garantia se encuentran definidas por los proveedores

Se carece de una diagramacion y documentacién de los flujos de proceso
para cada producto que maneja la empresa.

No se da una evaluacion de proveedores.

No posee procedimientos documentados, ni formatos que evidencien la
evaluacion de los mismos, tampoco tienen criterios establecidos para su

calificacion, simplemente realizan un analisis no muy profundo en
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términos de calidad, precio y cumplimiento; si el proveedor no les cumple
con los pedidos optan por hacer la solicitud a otro proveedor y debido a
gue no realizan una evaluacion de los proveedores, no consideran la
situacion financiera de éstos, para determinar si son capaces de
satisfacer y cumplir la demanda de la empresa.

v’ La empresa, recibe asesoria técnica por parte de algunos de sus
proveedores, los cuales realizan visitas para suministrar informacion,
entregar folletos del portafolio de nuevos productos y brindar
capacitaciones a los empleados de la empresa cuando lanzan nuevas

lineas, buscando fortalecer las relaciones empresa-proveedor.

Son estos los aspectos, en el orden en el cual se han resefiados, que generan
mayores necesidades y expectativas en el proceso de compras de la empresa, y

sobre los cuales se debe basar la planeacién y el proceso de mejora.

6.5.8 Proceso De Ventas

En lo referente a las ventas, se lleva a cabo el andlisis del diagndstico, en el cual
se pudo evidenciar:

v La direccion de la empresa tiene definida la responsabilidad, autoridad e
interrelacion de todo el personal que dirige, ejecuta y verifica el trabajo
gque afecta la calidad durante todas las etapas, asi como las
responsabilidades del personal que identifica, registra y realiza acciones
para prevenir y corregir las no conformidades.

v' Dentro de las debilidades se evidencia la carencia de un compromiso
enfocado y dirigido hacia la calidad, no se tiene definida y documentada
una politica clara de calidad que permita establecer las directrices y

objetivos generales encaminados a brindarle total confianza al cliente,

79



6.5.9

Ademas no se identifican plenamente los requisitos relativos a los
recursos necesarios para administrar y realizar las actividades
relacionadas con la calidad, ni se conservan registros que soporten algun
tipo de revision por la alta gerencia.

Las actividades para solucion de discrepancias con el cliente, capacidad
de cumplimiento de las garantias, no cuentan con un procedimiento
escrito que detalle la secuencia de esas actividades y los respectivos
registros que evidencien las no conformidades de los clientes.

No se dispone de documentacién alguna que describa esa secuencia de
los procesos de ventas al por mayor y al detal, de contado y a crédito, ni
se conservan registros que evidencien objetivamente y soporten cada uno
de los resultados obtenidos.

En el control de documentos y datos, no tiene establecido ningun listado
maestro o procedimiento escrito equivalente para el control adecuado de
la documentacion y los datos, que permita mantener actualizada y vigente
toda la documentacion pertinente al sistema de calidad, asi como la
seguridad de que no se utilice, se identifiquen y se retiren con prontitud
aguellos documentos obsoleto y/o invalidos e las diferentes areas y
secciones donde se efectian operaciones esenciales para el desempefio
eficaz y seguro del sistema.

No se cuenta con un software de ventas e inventarios que permita
establecer un control adecuado de estos procesos.

El embalaje de los productos, se hace de forma rutinaria, sencilla, sin un
adecuado sistema que evite golpes, roturas a los productos.

Satisfaccion Del Cliente

No se cuenta con un area de servicio al cliente, que se encargue dentro

de la empresa de atender las no conformidades de los clientes,
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presentadas dentro de un periodo normal de garantia e igualmente no se
lleva un registro pertinentes, que incluya los resultados estadisticos
necesarios para una adecuada retroalimentacion, util para la planificacion
de inventarios y como medio de informacion encaminadas a la toma de
decisiones.

No se cuenta con manuales de procedimientos contables, politicas y
funciones, que delimiten las politicas y procedimientos dentro de la
estructura organizacional

Carece de libros contables, como los auxiliares y oficiales, en los que se
anota o registra en forma ordenada, analitica y justificada, las diversas
operaciones mercantiles de la empresa y se determina el monto de
tributos a pagar, ademas de mostrar el estado financiero de la empresa,
En un momento determinado. So6lo se maneja un libro fiscal de
operaciones diarias donde se registran, algunas veces cronolégicamente
las entradas de efectivo provenientes de ventas y salidas de efectivo por
causa de erogaciones correspondientes a costos y gastos.

Los sistemas informaticos son conjuntos de elementos que interactian
entre si para brindar apoyo a las actividades que se llevan a cabo dentro
de la empresa y ayudan a darle ventaja competitiva en el mercado. La
empresa, N0 posee estos recursos, lo que retrasa los procesos y no
permite una informacion en forma oportuna.

Tradicionalmente los inventarios fueron vistos, dentro de la gestidon
empresarial, como un mal necesario para garantizar la continuidad de la
produccion o comercializacion; sin embargo la gestion empresarial actual
estd necesitada de una adecuada administracion de los inventarios,
donde debe primar el criterio de mantener las cantidades minimas
necesarias que garanticen continuidad de todo flujo en la cadena logistica

y que permitan absorber el impacto de la variabilidad e incertidumbre

81



asociadas a la operacion, garantizando la maxima satisfaccién del cliente.
No obstante, la empresa no tiene establecidas politicas para la
administracion del inventario.

La entrada de gran variedad de vehiculos que requieren de una
tecnologia moderna y de calidad, ha obligado a elegir entre los productos
nacionales y los extranjeros y/o aquellos que brinden garantias para
permanecer en el mercado, es decir calidad, tecnologia y precio. En la
empresa aln no se ha desarrollado un estudio para estar al dia en las
preferencias y expectativas de los clientes.

82



6.6 ANALISIS FINANCIERO

6.6.1 Estados financieros e informacién complementaria de Auto Bosque S.A.S.
Estado deresultados (Millones de $)

Tabla 14 Estado de Resultado de Auto Bosque S.A.S

SRS N E S Millones de PesosMillones de Pesos!
DATO M 002 K TR

41 INGRESOS OPERACIONALES 2407 257 215 280952
61 MENOS: COSTO DE VENTAS Y DE PRESTACION DE SERVICIOS 1614 1906 196747 23141
UTILIDAD BRUTA 123 667" 7589 856,10°
51 MENOS: GASTOS OPERACIONALES DE ADMINISTRACION 894 2% u381 BLI
52 MENOS; GASTOS OPERACIONALES DE VENTAS 19 KA 300 B0
UTILIDAD OPERACIONAL 10 0 176,09 25,33
42 MAS: INGRESOS NO OPERACIONALES 2% 1 1468 1468
53 MENOS: GASTOS NO OPERACIONALES 1% 57 %71 %77
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1 I 65,64 1547
54 MENOS: IPUESTO DE RENTA Y COMPLEMENTARIOS 5 15 266 B4
59 GANANCIAS Y PERDIDAS 10 i 5% 9774

sccion de la inflacion banco de la republica para asumir aumento en costosy g

325%
1,032%5

Proyeccion de incremento en ingresos
1,059830061

promedio de ingresos no operacionales

14,681

promedio de gastos no operacionales
95,7715

Fuente: Auto Bosque S.A.S.

6.6.2 Balance General de la Empresa Auto Bosque S.A.S.



Tabla 15. Balance General de la Empresa Auto Bosque S.A.S

DATO
1105 CAJA
1110 BANCOS
1120 CUENTAS DE AHORRO
11 SUBTOTAL DISPONIBLE
12 INVERSIONES
1305 CLIENTES
1310 CUENTAS CORRIENTES COMERCIALES (CP)
1315 CUENTAS POR COBRAR A CASA MATRIZ (CP)

1320 CUENTAS POR COBRAR A VINCULADOS ECONOMICOS (C

1323 CUENTAS POR COBRAR A DIRECTORES (CP)
1325 CUENTAS POR COBRAR A SOCIOS Y ACCIONISTAS (CP)
1328 APORTES POR COBRAR (CP)

1330 ANTICIPOS Y AVANCES (CP)

1332 CUENTAS DE OPERACION CONJUNTA (CP)

1335 DEPOSITOS (CP)

1340 PROMESAS DE COMPRAVENTA (CP)

1345 INGRESOS POR COBRAR (CP)

1350 RETENCION SOBRE CONTRATOS (CP)

1355 ANTICIPO DE IMPTOS. Y CONTRIB.O SALDOS A FAVOR (C

1360 RECLAMACIONES (CP)

1365 CUENTAS POR COBRAR A TRABAJADORES (CP)
1370 PRESTAMOS A PARTICULARES (CP)

1380 DEUDORES VARIOS (CP)

1385 DERECHOS DE RECOMP. DE CART. NEGOCIADA (CP)
1390 DEUDAS DE DIFICIL COBRO (CP)

1399 PROVISIONES (CP)

13 SUBTOTAL DEUDORES (CP)

1415 OBRAS DE CONSTRUC. EN CURSO

1417 OBRAS DE URBANISMO

1435 M/CIAS NO FABRICADAS POR LA EMP.

1440 BIENES RAICES PARA LA VENTA

1450 TERRENOS

14 SUBTOTAL INVENTARIOS (CP)

17 SUBTOTAL DIFERIDO (CP)

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

12 INVERSIONES

1305 CLIENTES

1310 CUENTAS CORRIENTES COMERCIALES

1315 CUENTAS POR COBRAR A CASA MATRIZ

1320 CUENTAS POR COBRAR A VINCULADOS ECONOM.
1323 CUENTAS POR COBRAR A DIRECTORES

1325 CUENTAS POR COBRAR A SOCIOS Y ACCIONISTAS
1330 ANTICIPOS Y AVANCES

1332 CUENTAS DE OPERACION CONJUNTA

1335 DEPOSITOS

1340 PROMESAS DE COMPRAVENTA

1345 INGRESOS POR COBRAR

1350 RETENCION SOBRE CONTRATOS

1355 ANTICIPO DE IMPTOS.Y CONTRIB.O SALDOS A FAVOR
1360 RECLAMACIONES

1365 CUENTAS POR COBRAR A TRABAJADORES
1370 PRESTAMOS A PARTICULARES

1380 DEUDORES VARIOS

1385 DERECHOS DE RECOMP. DE CART.NEGOCIADA
1390 DEUDAS DE DIFICIL COBRO

1399 PROVISIONES

13 SUBTOTAL DEUDORES A LARGO PLAZO

15 PROPIEDADES PLANTA Y EQUIPO

16 SUBTOTAL INTANGIBLES

17 SUBTOTAL DIFERIDOS

18 SUBTOTAL OTROS ACTIVOS

1910 DE PROPIEDADES PLANTA Y EQUIPO

19 SUBTOTAL VALORIZACIONES

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE

TOTAL ACTIVO

21 OBLIGACIONES FINANCIERAS (CP)

22 PROVEEDORES (CP)

2335 COSTOS Y GASTOS POR PAGAR (CP)

2355 DEUDAS CON ACCIONISTAS O SOCIOS (CP)

Millones de Pesos
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Fuente: Auto Bosque S.A.S.

2365 RETENCION EN LA FUENTE (CP)
2367 IMPUESTO A LAS VENTAS RETENIDO (CP)

2368 IMPUESTO DE INDUSTRIA Y COMERCIO RETENIDO (CP)

2370 RETENCIONES Y APORTES DE NOMINA (CP)
2380 ACREEDORES (CP)

23 SUBTOTAL CUENTAS POR PAGAR (CP)

24 IMPUESTOS GRAVAMENES Y TASAS (CP)

25 OBLIGACIONES LABORALES (CP)

2620 PENSIONES DE JUBILACION (CP)

26 SUBTOTAL PASIVOS ESTIMAD. Y PROVIS. (CP)
2805 ANTICIPOS Y AVANCES RECIBIDOS (CP)

28 SUBTOTAL OTROS PASIVOS (CP)

2920 BONOS PENSIONALES (CP)

2925 TITULOS PENSIONALES (CP)

29 SUBTOTAL BONOS Y PAPELES COMERCIA. (CP)
TOTAL PASIVO CORRIENTE

21 OBLIGACIONES FINANCIERAS

22 PROVEEDORES

23 SUBTOTAL CUENTAS POR PAGAR

24 IMPUESTOS GRAVAMENES Y TASAS (LP)
2620 PENSIONES DE JUBILACION (LP)

26 SUBTOTAL PASIVOS ESTIMAD. Y PROVIS.

27 SUBTOTAL DIFERIDOS

28 SUBTOTAL OTROS PASIVOS

2920 BONOS PENSIONALES (LP)

2925 TITULOS PENSIONALES (LP)

29 SUBTOTAL BONOS Y PAPELES COMERCIA.
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVO

3115 APORTES SOCIALES

31 SUBTOTAL CAPITAL SOCIAL

32 SUBTOTAL SUPERAVIT DE CAPITAL

33 RESERVAS

34 REVALORIZACION DEL PATRIMONIO

36 RESULTADOS DEL EJERCICIO

3705 UTILIDADES ACUMULADAS

3710 PERDIDAS ACUMULADAS

37 RESULTADOS DE EJERCICIOS ANTERIORES
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

9 CUENTAS DE ORDEN ACREEDORAS POR CONTRA
8 CTAS DE ORDEN DEUDORAS POR CONTRA

101
13

131
134
121

104
104

1727

O O O O o o o

122
1.849
100
100

50
155
10

104
-104
211
2.060

140

73
-13
263

1718
0
0

140

1.455
100
100

50
155
31

73
-13
263

1718
0
0

140

73
)
248

1701
0
0
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DATO:UTILILPAL DEL PERION) (ESTADOD DE RESULTALDOS)

FLUPD BE EFECTIVS

Millomes de Peses

e
AR

FUEHTE: S peravenden cia 0 Seciedades

ATO:S9 GANAMNCLAS Y FERDIDAS

ESTH0 0 MESULTLO0%

ETER] zeaz

Millomes de Pesos

zoam E L] znno

AR

FLEMTE: ©upes S .

DATO:TOTAL ACTIVO

BALANCE CENERAL

Millones de Pesos

zo1e
AR

FUENTE: Superintendencia de Sociedades
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DATO:41 INGRESOS OPERACIONALES (ANEXO 1)

ESTADD DE RESULTAD s

100080 —

S0.000 —

a0.0o0 —

Fo.oen —

so.000 —

S0.000 —

Millanes de Pasos

ao.oso —

30000 —

20000 —

1o.0en —

FUENTE: Superiniendencia de Sociedades

7. ANALISIS A PARTIR DE LA CADENA DE VALOR

7.1. ACTIVIDADES APOYO
7.1.1. Infraestructura de la empresa:

Auto Bosque S.A.S. cuenta con una cabina de pintura profesional, lo cual nos
permite realizar excelentes trabajos de pintura y reducir nuestros tiempos de

reparacion

Auto Bosque S.A.S. cuenta con un punto de venta estratégicamente ubicado
en la ciudad de Cartagena de Indias, en el departamento de BOLIVAR. El
domicilio social de esta empresa es CA 25 26 — 65 Barrio de Bosque. La
empresa distribuye y vende la mayoria de sus productos principalmente en la

ciudad de Cartagena.

7.1.2. Gestion de recursos humanos:

Auto Bosque tiene mecanicos y vendedores con gran conocimiento de partes y

repuestos de automoviles y de gran experiencia en el sector automotriz.
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Para llevar a cabo tan importante gestién, Auto Bosque S.A.S., cuenta con un
grupo interdisciplinario de profesionales altamente capacitado para cada una
de las areas de servicio ofrecidas, lo que brinda un total respaldo técnico a la
hora de ofrecer los servicios de reparacion de vehiculos de todas las marcas,
garantizandole excelentes resultados. Todo el personal estd dotado con los
equipos de seguridad requeridos para cada procedimiento, brindandole

proteccion y confianza en el desarrollo de su actividad.

7.1.3. Desarrollo tecnologico:

La compafiia cuenta con las herramientas especializadas para la reparacion y
mantenimiento de vehiculos Nacionales e Importados en todas sus marcas, en
la que se encuentra scanner para deteccion de fallas en los automaviles lo que
permite tener un diagnéstico mas preciso en cuanto a los problemas que
presente.

Auto Bosque S.A.S. con un programa suministrado por nuestro proveedor de
pintura DUPONT llamado SMART COLORS, el cual administra las cantidades
de pintura requeridas por cada pieza del vehiculo, ademas ofrece la formulacién
de los colores de todos los vehiculos nacionales o importados, asi garantizamos

la homogeneidad de los tonos.

7.1.4. Adquisicion:

La empresa para el cumplimiento de sus actividades cuenta con una
distribucion y planta fisica, en donde manejan cada area para la produccién de
piezas metélicas; espacio que permite el desarrollo de la actividad comercial de

la empresa Auto Bosque S. A.S
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7.1.5. Actividades Primarias

7.1.5.1. Logistica interna

Para el manejo, almacenamiento de los insumos y materiales requeridos para
la producciéon en Auto Bosque S.A.S. cuenta con un almacén o cuarto de
almacenamiento de materias primas, en donde se guardan todos los insumos
necesarios, si bien una de la politica de la empresa es mantener un inventario

de seguridad.

La disponibilidad de insumos, materiales, materias primas y necesidades
generales son perfectamente identificables y medibles, para poder determinar
el costo final del servicio. Ademas, la provision de materias primas o0 insumos,
son suficientes en cantidad y calidad para cubrir las necesidades del proyecto

durante los afos de vida del mismo.

7.1.5.2. Operaciones:

En el area de MECANICA contamos con un scanner para deteccion de fallas
en los automaviles lo que permite tener un diagndstico mas preciso en cuanto a
los problemas que presente. Ademas, utiliza herramientas especializadas para
la reparaciéon y mantenimiento de vehiculos Nacionales e Importados en todas
Sus marcas.

Auto Bosque S.A.S. se dedica a la personalizacion del interior de vehiculos de
todas clases, son especialistas en tapiceria en cuero (piel), tela original y toldos
convertibles, ademdas en nuestras instalaciones podremos asesorarle para
sacarle un mayor rendimiento al interior de su vehiculo proporcionandole

presupuesto ajustado a sus necesidades y sin compromiso
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7.1.5.3. Logistica externa

La distribucion incluye el almacenaje de los productos, el transporte de los
mismos a los consumidores, el tiempo de entrega de los pedidos, entre otros.
La empresa Auto Bosque S. A.S. cuenta con canales de distribucion dentro de
Cartagena que le permiten distribuir sus productos a nivel local de una

manera eficiente

7.1.5.4. Marketing y ventas

La empresa considera ante todo las necesidades y deseos del cliente en donde

lo fundamental es su satisfaccion.

7.1.5.5. Publicidad

PAGINA WEB: La empresa para su promocion y publicidad cuenta con una
pagina web que le permite mostrar sus servicios; este es realizado por un
ingeniero de sistema que se encarga de actualizar la pagina web.

http://autobosquecartagena.com/

FACEBOOK: Como otra herramienta de promocién y publicidad utiliza el

Facebook, donde logran mostrar los repuestos que se ofrece la compaiiia.

7.1.5.6. Servicio

Auto Bosque S.A.S. cuenta con el servicio de suministro y distribucion de
repuestos para todas las marcas de vehiculos diesel y gasolina Nacionales e
Importados
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7.1.5.7. Servicio Posventa

El servicio posventa se realizara a través de llamadas telefonicas confirmando
la entrega satisfactoria del producto o servicio y se recibirdn a la vez

sugerencias para el mejoramiento del procedimiento y del servicio.

La empresa Auto Bosque S.A.S. cuenta con una buena relacibn con sus

clientes y promociones de ventas permanentes.

7.1.6. Mision Y Vision

7.1.6.1. Mision

Reparar vehiculos con tecnologia de punta, cumpliendo con el compromiso
constante de la satisfaccion de nuestros clientes, el desarrollo integral del
talento humano, el beneficié de los accionistas, la comunidad, el estado y el

medio ambiente.

7.1.6.2. Vision
Ser lideres en reparacion automotriz para alcanzar una completa armonia con
las personas, la sociedad y el medio ambiente.

7.1.6.3. Analisis de la mision y vision

Al desarrollar el analisis del ambiente interno y externo de la empresa Auto
Bosque S.A.S. revisando la mision y vision con la informacion obtenida se llega

a lo siguiente.
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Que Auto Bosque S.A.S. Es una empresa de reparar vehiculos, se
caracteriza por ofrecer a sus clientes productos y servicios de calidad que se
ajusten a sus necesidades, resaltando el talento humano que tiene la
compafia, esto con el fin de ser lider en la reparacion automotriz el cual incluye
la comercializacion de partes y repuestos de vehiculos, todo enfocado en la

busqueda del beneficio de la sociedad, medio ambiente y accionistas.

La mision y vision de la compaiiia no tiene en cuenta:
La distribucion y comercializacion de repuestos.
v' El mercado regional y nacional
v El entrenamiento de los empleados

v' Cumplir y superar las expectativas del cliente

7.1.6.4. Mision restructurada:

Reparar vehiculos con tecnologia de punta y comercializar repuestos de alta
calidad, ofrecer a sus clientes productos y servicios de calidad que se ajusten a
sus necesidades, que cumplan y excedan sus expectativas, esto con la
finalidad de destacar como empresa lider en la distribucion de autopartes, ir
conquistando el mercado de la distribucion de repuestos a nivel regional
y nacional mediante la utilizacién del potencial humano de la empresa. Para el

beneficié de los accionistas, la comunidad, el estado y el medio ambiente.
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7.1.6.5. Vision reestructurada:;

Ser una empresa lider especializada en la distribucion de repuestos y en
prestar servicios mecanicos de calidad, empleando nuevas tecnologias y
adiestrando constantemente al personal para que estén en la capacidad de
cumplir con las expectativas de los clientes. Ademas de ir en constante
crecimiento que nos permita tener plena autonomia administrativa e incursionar

en el mercado nacional como una empresa reconocida.

8. MATRICES DE EVALUACION

8.1. ANALISIS ESTRUCTURAL

El analisis estructural es una técnica aplicada para determinar la influencia que
existen entre variable, después de determinar las fortalezas y debilidades de
Auto Bosque S.A.S. el siguiente paso es determinar la influencia entre estas.
Para construir la matriz de analisis estructural se emplea un sistema de unos y
ceros, un valor igual a uno indica una influencia real, mientras que un valor de
cero indica que no existe influencia. Para efectos de aplicacion del método se
establece dieciseis (16) como niumero maximo de variables, entre fortalezas y
debilidades.
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8.1.1.

Resumen de Fortalezas y Debilidades

Fortalezas

.Personal calificado para cumplir con sus funciones dentro de la empresa

. La gerente de la compafiia posee gran experienciay en el liderazgo.

. Oportunidades de Ascender dentro de la empresa.

. Satisfaccion de los clientes en cuanto a los productos y servicios ofrecidos.

. Buena relacion con los clientes.

. Promociones de ventas permanentes.

. Ofrece garantia de los servicios que ofrece

N[O W N| -

. Cuenta con productos de calidad a precios competitivos.

Debilidades

Falta de un plan estratégico

No se emplean estimulos econdmicos para todos los trabajadores

Falta de un departamento de recursos humanos

PlwIdE

La empresa no cuenta con acciones destinadas a garantizar la satisfaccion total de

los clientes

Falta de publicidad para darse a conocer

Falta de canales de distribucién que le permitan distribuir productos a nivel regional

No se cuenta con una capacitacién continua a los empleados

© N :,

La empresa no realiza investigacion de mercado
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8.1.2. Andlisis estructural Interno

Factor Clave del Exito
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o

=
=

=
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=
w

l_\
'

=
(6}

=
(ep]

Total

Fortalezas

1. Personal calificado para cumplir con sus funciones dentro de la empresa

2.La gerente de la compafiia posee gran experiencia y el liderazgo

3. Oportunidades de Ascender dentro de la empresa.

4. Satisfaccion de los clientes en cuanto a los productos y servicios ofrecidos por la empresa.

RO |k |k

R o |k |k

5. Buena relaciéon con los clientes.

= |O |O |O |O

6. Promociones de ventas permanentes.
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7. Ofrece garantia de los servicios que ofrece
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8. Cuenta con productos de calidad a precios competitivos.
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Oportunidades

9. Falta de un plan estratégico

=
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o

10. No se emplean estimulos econémicos para todos los trabajadores
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11. Falta de un departamento de recursos humanos

o

=

o

o

=

o

=

o

=

o

»

12. La empresa no cuenta con acciones destinadas a garantizar la satisfaccion total de los
clientes.

13. Falta de publicidad para darse a conocer

14. Falta de canales de distribucién que le permitan distribuir productos a nivel regional

15. No se cuenta con una capacitacion continua a los empleados

o |O |O |O

16. La empresa no realiza investigacion de mercado

O |- |O |k O

P |k |~ o |o

= |O |O [+ O
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8.1.3. Porcentaje de Motricidad

Factor Clave del Exito Motricidad | Ponderacion
Fortalezas

1. Personal calificado para cumplir con sus funciones dentro de la 7,07 0,07

2. La gerente de la compafiia posee gran experienciay liderazgo. 7,07 0,07

3. Oportunidades de Ascender dentro de la empresa. 4,04 0,04

4. Satisfaccion de los clientes en cuanto a los productos y servicios 8,08 0,08

5. Buena relacion con los clientes. 7,07 0,07

6. Promociones de ventas permanentes. 6,06 0,06

7. Ofrece garantia de los servicios que ofrece 7,07 0,07

8. Cuenta con productos de calidad a precios competitivos. 8,08 0,08

Debilidades

9. Falta de un plan estratégico 7,07 0,07

10. No se emplean estimulos econémicos para todos los 7,07 0,07

11. Falta de un departamento de recursos humanos 6,06 0,06

12. La empresa no cuenta con acciones destinadas a garantizar la 4,04 0,04

13. Falta de publicidad para darse a conocer 5,05 0,05

14. Falta de canales de distribucion que le permitan distribuir 7,07 0,07

15. No se cuenta con una capacitacion continua a los empleados 4,04 0,04

16. La empresa no realiza investigacién de mercado 5,05 0,05

Dependencia Total 1,00

8.1.4. Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

Pondera
3 Clasificacion | Resultado
Factor Clave del Exito cion
Fortalezas

1. Personal calificado para cumplir con sus funciones dentro de la| 0,07 4 0,28
2. La gerente de la compafia posee gran experienciay el liderazgo 0,07 4 0,28
3. Oportunidades de Ascender dentro de la empresa. 0,04 3 0,12
4. Satisfaccion de los clientes en cuanto a los productos y servicios 0,08 4 0,32
5. Buena relacion con los clientes. 0,07 3 0,21
6. Promociones de ventas permanentes. 0,06 3 0,18
7. Ofrece garantia de los servicios que ofrece 0,07 4 0,28
8. Cuenta con productos de calidad a precios competitivos. 0,08 3 0,24
Debilidades
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9. Falta de un plan estratégico 0,07 2 0,14
10. No se emplean estimulos econémicos para todos los trabajadores 0,07 0,14
11. Falta de un departamento de recursos humanos 0,06 1 0,06
12. La empresa no cuenta con acciones destinadas a garantizar la

satisfaccion total de los clientes. 0,04 1 0,04
13. Falta de publicidad para darse a conocer 0,05 1 0,05
14. Falta de canales de distribucion que le permitan distribuir productos a | 0,07 1 0,07
15. No se cuenta con una capacitacion continua a los empleados 0,04 2 0,08
16. La empresa no realiza investigacion de mercado 0,05 1 0,05
Total 1,00 2,57

Como se observa en la tabla el total ponderado de la empresa Auto Bosque
S.A.S. es de 2,57 lo cual se encuentra por encima de la media de 2,5 lo que
indica que la empresa aprovecha sus fortalezas y minimiza el efecto de las
debilidades dentro de la misma. Es de hacer notar que el promedio que
presentan las fortalezas dentro de la empresa es de 0,55 lo que indica que la
empresa aprovecha de forma Optima sus fortalezas para superar sus

debilidades, ya que estas presentan un promedio de 0,45.

8.1.5. Resumen de oportunidades y Amenazas

Oportunidades

. Ubicacion geografica

. Colombia cuenta con un parque automotor antiguo

. Intervencioén por parte del estado para regular tasas de interés

. Tasas y degradacién de arancelarias, TLC

. Insatisfaccion de los clientes por los repuestos y servicios de empresas de la competencia

o O | W N|

. Existencia en la zona de grandes clientes potenciales

7. Crecimiento de participacién en el PIB

8. Implementacién de nuevas tecnologias para mejoras de las actividades

Amenazas

9. Inflacion elevada que causa devaluacion del peso

10. Baja inversion extranjera por incertidumbre al valor futuro del pesos colombiano
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11. Altos indices de pobreza que disminuyen el poder adquisitivo

12. Repuestos ingresados al pais de contrabando

13. Gran numero de competidores

14. Tendencia al Ahorro por parte de los consumidores

15. Comercializacion de repuestos robados

16. Precios bajos por parte de los competidores.

8.1.6. Porcentaje de Motricidad

Factor Clave del Exito Motricidad | Ponderacion

Oportunidades
1. Ubicacion geograéfica 6,00 0,06
2. Colombia cuenta con un pargque automotor antiguo 7,00 0,07
3. Intervencion por parte del estado para regular tasas de interés 5,00 0,05
4. Tasas y degradacion de arancelarias, TLC 6,00 0,06
5. Insatisfaccién de los clientes por los repuestos y servicios de
empresas de la competencia 8,00 0,08
6. Existencia en la zona de grandes clientes potenciales 6,00 0,06
7. Crecimiento de participacién en el PIB 6,00 0,06
8. Implementacién de nuevas tecnologias para mejoras de las
actividades 8,00 0,08
Amenazas 0,00
9. Inflacion elevada que causa devaluacién del peso 7,00 0,07
10. Baja inversion extranjera por incertidumbre al valor futuro del
pesos colombiano 6,00 0,06
11. Altos indices de pobreza que disminuyen el poder adquisitivo 5,00 0,05
12. Repuestos ingresados al pais de contrabando 6,00 0,06
13. Gran nimero de competidores 6,00 0,06
14. Tendencia al Ahorro por parte de los consumidores 6,00 0,06
15. Comercializacion de repuestos robados 7,00 0,07
16. Precios bajos por parte de los competidores. 4,00 0,04
Dependencia Total 1,00
8.1.7. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Factor Clave del Exito Ponderacion | Clasificacion | Resultado

Oportunidades

1. Ubicacién geogréfica

0,07

3 0,21
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2. Colombia cuenta con un pargue automotor antiguo 0,07 4 0,28
3. Intervencidn por parte del estado para regular tasas de

interés 0,04 3 0,12
4. Tasas Arancelarias 0,08 3 0,24
5. Insatisfaccién de los clientes por los repuestos y

servicios de empresas de la competencia 0,07 0,28
6. Existencia en la zona de grandes clientes potenciales 0,06 3 0,18
7. Crecimiento de participacion en el PIB 0,07 3 0,21
8. Implementacién de nuevas tecnologias para mejoras de

las actividades 0,08 4 0,32
Amenazas

9. Inflacion elevada que causa devaluacién del peso 0,07 2 0,14
10. Baja inversion extranjera por incertidumbre al valor

futuro del pesos colombiano 0,07 1 0,07
11. Altos indices de pobreza que disminuyen el poder

adquisitivo 0,06 2 0,12
12. Repuestos ingresados al pais de contrabando 0,04 2 0,08
13. Gran numero de competidores 0,05 2 0,10
14. Tendencia al Ahorro por parte de los consumidores 0,07 2 0,14
15. Comercializacion de repuestos robados 0,04 2 0,08
16. Precios bajos por parte de los competidores. 0,05 2 0,10
Dependencia Total 1,00 2,70

Matriz EFE | 2,70

Matriz EFI | 2,57

El resultado obtenido por la empresa se encuentra por encima del promedio de

2,5 lo que quiere decir que las practicas adoptadas por la empresa le han

permitido aprovechar las oportunidades y reducir el efecto de las amenazas.

8.1.8. Matriz Interna Externa (MIE)

4.0 FUERTE 3.0 PROMEDIO

2.0 DEBIL

Alto 3.0

Medio 2.0

Bajo 1.0




La Matriz Interna Externa se divide en tres grandes espacios la compafa cae
en las celdas Ill, V o VIl lo cual indica que esta en la zona de “Retener y
mantener”, la penetracion en el mercado y el desarrollo del producto son dos

estrategias comunmente empleadas para este tipo de divisiones.

8.1.9. Matriz PEEA

Se requieren para el desarrollo de una MATRIZ PEEA que para la fortaleza
financiera (FF) y la fortaleza de la industria (FI), asignar un valor numérico que
oscile entre +1 (el peor) y +6 (el mejor) a cada una de las variables que
abarcan estas dimensiones. Para la estabilidad ambiental (EA) y la ventaja
competitiva (VC), asignar un valor numérico que vaya de —1 (el mejor) a —6 (el

peor), a cada una de las variables que comprendan esas dimensiones.

ESTABILIDAD
FORTALEZA FINANCIERA AMBIENTAL
Rendimiento sobre la inversion 2 Tasa de inflacion -4
Utilidades 2 Competencia -2
Flujo de caja 2 Contrabando -4
Promedio 2,33 Promedio -3,3
FORTALEZA DE LA
VENTAJA COMPETITIVA INDUSTRIAL
Personal Calificado y con experiencia
en el campo. -2 Potencia de Crecimiento 4
Conocimiento de la
Calidad del Producto -2 industria 4
Implementacion
Enfoque al Cliente -3 tecnoldgica 3
Promedio -2,3| Promedio 3

FF=23 EA=-33 VC=-23
FI=3

Eje X = VC+(FI) Eje X -
2,3+(+3,6)= 1,33
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Eje Y =FF+(EA) EjeY 2,3+ (-3,3)

=-1
FF
_ 6]
_ 5]
CONSERVA
DOR 4 AGRESIVO
_ 3
_ 2]
_ 1
Y,
C 6| -5/ -4| -3| 2| -1
DEFENSIVO

En el caso de la empresa Auto Bosque SA.S., el rector direccional cae en el
cuadrante inferior derecho de la matriz PEEA, la tendencia de las estrategias
sera de tipo competitivo y por lo tanto tendran una integracién horizontal, hacia
delante, hacia atras, una penetracion en el mercado, desarrollo del mercado,
desarrollo de productos y alianzas estratégicas dicho de manera resumida la

empresa esta en buena posiciéon
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8.2. FORMULACION DE ESTRATEGIAS
8.2.1. Estrategia de penetracién de mercado (estrategia a)

Esta estrategia pretende aumentar la participacién del mercado que corresponde a
los productos o servicios presentes, en los actuales mercados, por medio de un
esfuerzo mayor para la comercializacién lo cual incluye aumentar la cantidad de

vendedores, elevar el gasto publicitario y ofrecer muchas promociones de venta.

Acciones: Desarrollo de una campafia publicitaria local que le permita a la

empresa captar clientes.

Auto Bosque S.A.S. debe realizar un estudio de las posibles empresas
publicitarias que se acoplen a las necesidades que tiene, luego seleccionar la
empresa publicitaria que ofrezca servicios de calidad a precios convenientes para
la organizacién y asi contratar con esta la realizacion de una campafia publicitaria

gue conlleve a lograr una mayor penetracion en el mercado.
8.2.2. Estrategia de desarrollo del producto (estrategia b)

Esta pretende incrementar las ventas mediante una mejora de servicios, para el
desarrollo del producto se requiere un gasto cuantioso para investigacion y

desarrollo.

Acciones: Creacion de un puesto de trabajo “linea de respuesta rapida al cliente”

Se hace necesario para realizar efectivamente un seguimiento a clientes, donde
se maneje un operario especializado no sélo de ventas, sino de reclamos, fallas de
stock, solicitudes de asesoria y servicio post-venta, precios, tiempo de entrega de
los materiales y marcas que son lider en el mercado, mantenimiento, montaje,
desmonte de partes, etc. También se debe hacer una clasificacion de clientes que
permitan estudiar aquellos que necesitan atencion de acuerdo al numero

eventualidades que se presenta con la finalidad de agilizar la cadena de proceso.
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Para ello se debe redisefiar el manejo de la data para que cada sucursal disponga
de sus propios gréficos y analisis, de esta manera la informacion se encontraria
aun mas descentralizada y se pueda tomar correctivos en intervalos mas cortos,
siendo esto nuestro objetivo principal en la toma de decisiones, se creara un
nuevo puesto de trabajo llamado Linea de respuesta rapida a cliente y se
necesita Instalar un equipo completo de atencidén répida, contratar una
persona con conocimientos en atencion al cliente, debera estar enterado en qué

estado se encuentra el producto y el servicio.
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CONCLUSIONES

Una vez culminado el estudio sobre el disefio de un plan estratégico a la empresa
Auto Bosque S.A.S., se obtuvieron aspectos importantes que seran expuestos de

acuerdo al orden en que sucedieron para dar una conclusion de cada uno de ellos.

La empresa Auto Bosque S.A.S. es una empresa dedicada a la distribucion de
repuestos y a ofrecer servicios de reparacion para automoviles, que le ofrece

ciertas ventajas en relacion a la competencia que se encuentran en la zona.

Mediante el andlisis de la situacidon actual se pudo conocer la funcion de cada uno
de los departamentos de la empresa asi como, las funciones de los empleados
que laboran en la misma, de igual forma se conocieron los conceptos de
planificacién estratégica que se maneja en la empresa, como lo son la mision y
vision. Debido a que la mision original de la empresa no ofrecia una descripcion
clara de la misma, ni sefialaba una vision a futuro, se reformulé la mision de la
empresa que proporcionard una mejor imagen a la organizacién e indicara la
direccién hacia donde se encaminan los esfuerzos de la empresa. De igual forma
se reformulé la vision ya que guardaba muy poca relaciéon con la actividad

comercial desempefiada por la empresa en la actualidad.

Mediante un proceso de auditoria externa se realiz6 un andlisis del ambiente
externo de la empresa, determinando las oportunidades con las que cuenta la
empresa en su entorno y que factores del ambiente son perjudiciales para la
empresa. De igual forma se determiné que la participacion en el mercado a través
del capital humano y el empleo de la tecnologia son factores clave para el éxito de

las empresas de esta rama.
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La matriz de evaluaciéon de factores externos arrojé una ponderacion de 2.70 que
se encuentra por encima del promedio de 2,5 lo que indica que la empresa ha

aprovechado bien sus oportunidades.

Por medio de un analisis del ambiente interno se detectaron las fortalezas y
debilidades de la empresa y fueron analizadas por medio del analisis estructural,
posteriormente se construyé la matriz de evaluacion de factores internos en donde
se obtuvo una ponderacién de 2,57 que también se encuentra sobre el promedio,
lo que indica que la empresa aprovecha sus fortalezas internas como, la alta
capacidad de sus empleados y contar con productos de calidad a precios

competitivos.

Una vez realizado el analisis interno y externo, se procedié a formular las
estrategias empleando la matriz PEEA, las estrategias formuladas fueron

penetracién de mercado y desarrollo de productos
Por dltimo, una vez se selecciona la estrategia de penetracion de mercado con

un plan de accién el cual consiste en una campafa publicitaria, dado a su retorno

de la inversion (25%) en indicadores tales como ROE y ROI.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa Auto Bosque S.A.S. implementar el plan
estratégico propuesto, con el fin de fomentar un compromiso por parte de los
empleados de la empresa y de esta manera lograr mejores resultados en el

cumplimiento de la actividad comercial de la misma.

Luego de implementado el plan estratégico se recomienda mantener una
evaluacion constante de las actividades que se realizan en la empresa, ya que
mediante una evaluacion periédica se genera una retroalimentaciéon para una
eventual planificacion futura, en donde se tomaran en cuenta los aspectos

evaluados.

Es necesario contar con indicadores de gestion para hacer un seguimiento al logro
de la misién, estos indicadores serviran para verificar el desenvolvimiento de los
empleados en su labor, asi como detectar si existen deficiencias en el
cumplimento de las mismas, para realizar las correcciones que sean necesarias.

Organizar reuniones con el personal que labora en la empresa, para coordinar las
actividades establecidas en el plan estratégico y garantizar la revision y

adaptacion continua del mismo.
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ANEXOS

ADMINISTRACION DEL ANTEPROYECTO
Cronograma de Actividades.

En el siguiente cuadro se detalla el cronograma de actividades a seguir, durante la

elaboracion y presentacion final del presente trabajo.

Cuadro 3. Cronograma de Actividades
Mayo Junio Julio Agosto Septiembre

SEMANA | SEMANA | SEMANA | SEMANA | SEMANA
ELEMENTOS 112(3/4/1/2/3/4 11234

Revision Bibliografica
Recoleccion de la informacion

Tabulacién de los datos
Analisis y discusion de los datos

Revision de la Informacion

Elaboracion del Informe Final y
Terminacion del Proyecto
Presentacion del trabajo final

Sustentacion

Entrega de documentos a
biblioteca

ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

Presupuesto
Tabla 16. Presupuesto

Papeleria 60.000
Fotocopias material de apoyo 100.000
Resmas de papel 10.000
Tinta de impresién 200.000
Servicios de Informética (Internet, uso del 150.000
computador)

Transporte 220.000
Alimentacién y refrigerio 420.000
TOTAL $1.160.000
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