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INTRODUCCION

Por lo general, los productores o fabricantes, no suelen vender sus productos
directamente a los consumidores o usuarios finales; sino que tales productos
discurren a través de uno, o mas, intermediarios, los cuales desempefiaran
distintas funciones de Mercadotecnia; recibiendo sus denominaciones, de acuerdo
a tales funciones. Los intermediarios son todos aquellos eslabones de la cadena
que representa a los Canales de Distribucion, y que estan colocados entre los
productores y los consumidores o usuarios finales de tales productos; afadiendo a
los mismos los valores o utilidades de tiempo, lugar y propiedad; cabe resaltar que
cada intermediario aumenta un cierto porcentaje a los precios de venta de los

productos, en pago de sus servicios.

La razén del uso de los intermediarios se explica porque en gran medida por su
mayor eficiencia para poner los bienes a disposicién de los mercados meta. Por
medio de sus contactos, su experiencia, especializacion y escala de operaciones,

por lo general ofrece a la empresa mas de lo que ésta puede lograr por si misma.

Se puede decir que los canales de distribucion son las distintas rutas o vias que la
propiedad de los productos toman para acercarse cada vez mas hacia el
consumidor o usuario final de dichos productos; desde el punto de vista del
sistema econdmico, el papel de los Intermediarios es transformar el surtido de los
productos de los fabricantes en el surtido que desean los clientes. Los fabricantes
elaboran surtidos limitados de productos en grandes cantidades, pero los

consumidores desean amplios surtidos de productos en pequefas cantidades.

Dentro del marco conceptual de la "Teoria de Sistemas”, el canal de Distribucion
viene a conformar un sistema, dentro de otro sistema; es decir, que el canal de
Distribucién es un subsistema del "Sistema de Mercadotecnia”. ElI Canal de

Distribucidon como sistema, es un conjunto de funciones tendientes a llevar los


http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos901/evolucion-historica-concepciones-tiempo/evolucion-historica-concepciones-tiempo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/curclin/curclin.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/veref/veref.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/configuraciones-productivas/configuraciones-productivas.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/dige/dige.shtml#evo
http://www.monografias.com/trabajos6/diop/diop.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml

productos desde el fabricante hasta el consumidor final. Las distintas funciones y
tareas que los Intermediarios realizan en sus respectivos momentos de
comercializacion, vienen a ser componente del Subsistema, que llamamos Canal
de Distribucion, y que interactian en forma concatenada, para facilitar el traslado
sucesivo de los productos, desde que sale del fabricante a manos del productor,

hasta que llegan a las manos del consumidor o usuario final.

Cabe resaltar, que todos estos integrantes que componen el Subsistema de
Mercadotecnia, deben actuar en forma mancomunada y sincronizada, de manera,
que no ocurran incompatibilidades, sino mas bien, de forma que las actividades de
uno complementen a las de los otros, para facilitar el flujo de los productos dentro
del respectivo canal de Distribucion; hasta que lleguen a manos del comprador

final.

La seleccion de los Canales de Distribucion de los productos es uno de los retos
de mayor trascendencia, que ha de afrontar la alta Gerencia, de entre las tantas
decisiones de Mercadotecnia que habra de tomar con respecto a sus productos.
Sea cual fuere el tipo de Canal de Distribucién escogido, éste debe facilitar, de la
mejor manera posible, el logro de los objetivos fundamentales de la empresa,

como es el de prestar un buen servicio al pablico, a cambio de sus ganancias.

Para cualquier empresa es de vital importancia tener un manejo acertado del canal
de distribucién de sus productos, en este caso de autopartes, ya que éste es el
encargado de poner a disposicién del consumidor los articulos y servicios que
posee la organizacion. Gran parte de las satisfacciones, que los productos
proporcionan a la clientela, se debe a Canales de Distribucion bien escogidos y

mantenidos.

Con el montaje del canal de distribucién mayorista se trata de formular un proyecto

cuya ejecucion se encuentre dentro de los lineamientos del Plan de Desarrollo
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Regional, de esta manera se estard aportando valor significativo a la temética de
crecimiento comercial en el departamento de Risaralda y como segundo aspecto
asegurando garantias estatales que cooperen con la creacion de empresas

comerciales.

Debido a que ademas del plan de desarrollo departamental la alcaldia local del
municipio también declara criterios para la planeacion y control del periodo en
cuestion, también se hace necesario resaltar el encaje del proyecto en la tematica

del Plan de Desarrollo Municipal.

Dentro de los lineamientos y directrices del plan de desarrollo municipal se
encuentra la siguiente consideracion que afecta de manera positiva el desarrollo

del proyecto:

“Construir una plataforma urbana regional competitiva, aprovechando las ventajas
comparativas que posee la region desde su perspectiva y vocacion econémica,
sobre la cual se posicionen todos los actores econdmicos y sociales del desarrollo
local y se articulen a la dinamica regional a través de la integracién de voluntades
para hacer de éste un verdadero polo de desarrollo agroindustrial, comercial y
eco turistico, desde la Optica de generar condiciones para una disminucién
significativa de los desequilibrios socioecondmicos imperantes que se materializan
en el problema del desempleo”. Lineamiento niumero 2 del Plan de Desarrollo

Municipal. Alcaldia social de Pereira.

Los objetivos que se tuvieron en cuenta para la siguiente investigaciéon fueron:

OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la empresa Soluciones Automotrices de

Colombia, con sede ubicada en la ciudad de Pereira, para la puesta en marcha del



canal mayorista de repuestos para vehiculos de servicio publico de las lineas
Koreanas Hyundai, Kia, GM Daewoo y Chevrolet.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Elaborar un estudio de mercado que permita determinar las necesidades actuales
de los almacenes minoristas y conocer lo que estan haciendo los competidores

potenciales para satisfacer esta demanda.

Determinar la factibilidad técnica para la puesta en marcha del proyecto en la
empresa SAC.

Identificar la viabilidad administrativa y juridica para llevar a cabo el proyecto
dentro de la empresa SAC.

Determinar si la empresa SAC cuenta con la estructura financiera que soporte la

inversién en este proyecto.

DISENO METODOLOGICO

Se utilizaran estudios de tipo descriptivos ya que abarca el registro, analisis e
interpretacion de la naturaleza actual del problema, y la comprension de procesos

y fendbmenos que la generan.

En este tipo de investigacidon se trabaja sobre realidades, y su caracteristica

fundamental es la de presentar una interpretacion correcta.

Para desarrollo del proyecto de apertura del canal mayorista en SOLUCIONES
AUTOMOTRICES DE COLOMBIA se necesita acceder a informacion de

naturaleza primaria y secundaria, que den pie a la realizacion de estimaciones



acerca del comportamiento del mercado, creacion de una base de datos de
clientes potenciales, aspectos legales, intenciones de compra y proyecciones del

sector.

La recoleccion de la informacidbn necesaria para sustentar la viabilidad del
proyecto y que por razones de organizacion no estd documentada o es

confidencial, se recogera mediante las siguientes técnicas de investigacion:

Disefio de encuestas

Este estudio se realizo con la ayuda de la empresa Soluciones Automotrices de
Colombia, ya que esta cuenta con datos historicos de precios de ventas, compras
al por mayor y proveedores. Esta informacién a la cual se puede acceder es
confiable y sera de gran utilidad al momento del analisis.

Informacién obtenida a través de las entidades encargadas de manejar el
transporte publico en las ciudades objeto de estudio, revistas y textos
bibliograficos.

La informacion también se obtuvo por medio de las cAmaras de comercio de las
ciudades de interés, ya que estas cuentan con bases de datos actualizadas, que
ayudan a la recoleccion de la informacion referente a las empresas dedicadas a la
comercializacion de auto partes, para hacer una evaluacion diagnostica que nos

permita calcular la demanda y realizar las proyecciones necesarias.



1. ESTUDIO DE MERCADO

1.1 ESTUDIO DE DEMANDA

Se presenta el estudio de la demanda de los almacenes minoristas de las

diferentes ciudades objeto de la investigacion, asi:

Lista de clientes minoristas de las principales ciudades










Fuente. Paginas Amarillas Publicar - Seccion repuestos y autopartes de c/ciudad




Se realizaron 60 encuestas telefonicas de un total de 106 almacenes, se
escogieron los mas representativos y con el mayor volumen de venta en cada

ciudad, obteniendo asi los siguientes resultados:

Gréfico 1. ¢ Hace cuanto tiempo existe el negocio?

De acuerdo a la investigacion realizada en una muestra representativa de 57
empresas de nuestro mercado objetivo, se identifico que el 74% de ellas son
empresas antiguas de mas de 5 afios de constitucion. Este fendmeno se produce
debido a las fuertes barreras de entrada que tiene este mercado, como
complejidad en el aprendizaje de las piezas, la amplia variedad de productos, la
poca existencia de personal capacitado, la inversion representativa y exigencia en

la organizacion de los inventarios.

El anterior argumento se establecié con la poca cantidad de empresas que han
nacido en este mercado, ya que tan solo el 2% de los encuestados tienen menos
de 1 afio de constitucion.



Gréafico 2. ¢Actualmente su empresa comercializa autopartes para que

marcas de vehiculos?
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Cabe resaltar que las empresas existentes en el mercado de autopartes de las
ciudades objeto de esta investigacion, diversifican su portafolio de productos al no
manejar solo una linea. La mayor parte de los almacenes estan vendiendo la linea
Hyundai con un 22% de participacion, seguido de Chevrolet, Daewoo y Kia.

Esta informacién es importante para el proyecto ya que los repuestos de las
anteriores lineas, son de fabricacion Coreana, y de este pais es donde la empresa
Soluciones Automotrices de Colombia esta realizando sus importaciones.



Gréfico 3. Con qué frecuencia realiza las compras de su empresa

Cadadosdias
5%

El 46% de las empresas de autopartes en cuestion, realizan sus compras con una
periodicidad diaria. Esto indica que debido al limitado portafolio de productos de
los actuales proveedores, los almacenes deciden todos los dias revisar los listados
de productos, con tal de conseguir la mayor cantidad de referencias para ofrecer al
cliente final. Por porcentajes de participacion en gran media equivalentes, los
prospectos realizan las compras de sus negocios con periodicidad semanal,

quincenal y mensual.

Esto manifiesta que SAC, debe disefiar un sistema de ventas que esté pendiente
constantemente de cubrir y conocer a cabalidad las necesidades de los clientes en

los tiempos solicitados.



Gréafico 4. ¢Cual de las siguientes ciudades es de su preferencia para la

realizacion de las compras de su negocio?
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La ciudad que actualmente esta posicionada a nivel nacional como la preferida
para que los clientes reciban mercancia de autopartes, es Bogota con un 74%.
Esto debido al tamafio de la ciudad, ya que alli se encuentran concentrados la

mayor parte de los importadores mayoristas de las lineas analizadas.

Un reto para este proyecto es que adicional a que se debe posicionar la empresa
como distribuidor mayorista, también se debe hacer que a nivel nacional se
conozca la ciudad de Pereira como una muy buena alternativa para el cubrimiento

de sus expectativas.



Gréafico 5. ¢Cree que la atencién y el servicio que le estan prestando los
actuales proveedores de las autopartes que usted comercializa, es el que

satisface sus necesidades?
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Se presenta un muy buen porcentaje de participacion de las empresas que se
encuentran satisfechas con la atencién y el servicio que le estan prestando los

actuales mayoristas de repuestos.

No obstante, el 32% de las empresas se encuentran en algin modo insatisfechas;
por tal motivo se debe trabajar con ellos, para entender en que factores se
encuentran vacios para idear estrategias que cubran sus expectativas, que van
desde ofrecer un servicio oportuno, un excelente precio, un completo portafolio y

una post-venta realmente fuerte.



Gréfico 6. ¢ Su empresa ha tenido algun vinculo comercial con alguna de las

siguientes empresas?

Esta pregunta fue disefiada con el objetivo de conocer a que importadores le

estaban comprando mercancia los clientes objeto de esta investigacion. Se logré
determinar que las empresas Importaciones Florida, Indufaros e Importadora

Latina de repuestos son las que poseen mayor penetracion de mercado.

Esta respuesta de los encuestados va a servir como referencia comercial en el
momento de analizar el historial crediticio de los mismos.



Grafico 7. ¢Cual es el proveedor de su preferencia?
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Confirmando el analisis de la pregunta 6, se identificO que las empresas
Importaciones florida, importadora latina e Indufaros, son las que ademas de tener
la mejor penetracién de mercado, también se posicionan como las preferidas por

las empresas encuestadas.

Estas tres empresas conforman mas del 50% de los votos en cuanto a los
proveedores preferidos por los repuesteros estudiados.



Grafico 8. ¢ Cual de los siguientes modelos de venta es de su preferencia?
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Los modelos de utilizados en el gremio de autopartes de Colombia para la
distribucién de repuestos son las siguientes: Vendedor de lista, E-commerce, E-
mail y tele mercadeo.

Sin importar el avance tecnoldgico que la globalizacién ha traido, este tipo de
mercado sigue prefiriendo el contacto directo del vendedor de lista que visita

presencialmente al cliente, para bridarle una asesoria personalizada y directa.

No obstante, los prospectos han empezado a utilizar el correo electronico como
medio para recibir informacion, ya que se han dado cuenta que de esta manera se
puede emplear mejor el tiempo puesto que les disminuye el tiempo en la toma del
pedido.



Grafico 9. ¢ Aceptaria despachos desde Pereira?

Cabe resaltar que de las empresas encuestadas a nivel nacional, el 98% opinan
que si estan dispuestos a aceptar los despachos de mercancia desde Pereira,
siempre y cuando estos cumplan con los tiempos, empaques, y precios de los
fletes similares a los que actualmente tienen con los actuales proveedores.

Solamente el 2% de los encuestados dicen no estar dispuestos a aceptar los
despachos de mercancia desde Pereira, ya que se pueden presentar muchos

inconvenientes.



Gréafico 10. Si una nueva empresa abriera sus puertas ofreciéndole mejores
alternativas que sus actuales proveedores. ¢Estaria dispuesto a realizar las

compras de su empresa a esta nueva compaiia?
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La intencion de compra de los encuestados es importante, ya que el 98% de ellos
mostraron interés en conocer nuevas alternativas al momento de comprar

mercancia para sus puntos de venta.

Se identific6 de acuerdo a la encuesta realizada, que los almacenes minoristas de
repuestos les gustaria encontrar nuevas alternativas que les mejoren las
propuestas actuales del mercado, centralizando los esfuerzos en garantizarles
excelentes precios, 100% calidad en los productos, mejores tiempos de entrega,

servicio post-venta, amplio portafolio y garantia en productos.



1.2 ESTUDIO DE OFERTA

Se realiz6 el analisis de competidores mayoristas de repuestos automotores de las

lineas Hyundai y Kia en el mercado colombiano.

La capacidad de aprovisionamiento para la comercializacion de auto partes esta
directamente relacionada con el nivel de importaciones de las empresas
mayoristas y en el caso de auto partes nacionales, con la produccion de las
fabricas dedicadas a dicha actividad. El proceso de aprovisionamiento para una
empresa comercializadora de auto partes a nivel nacional se realiza mediante
estudio de listados ofertantes de las empresas mayoristas, teniendo en cuenta los

diferentes requisitos con las que deben cumplir los productos solicitados.

Las auto partes son un conjunto de productos de consumo frecuente en el sector
transporte publico, con menor frecuencia en el servicio particular y ademas son de

facil adquisicién en el caso de las autopartes Koreanas.

En este mercado existen diferentes tipos de organizaciones encargadas de
suministrar repuestos a nivel mayorista, entre los cuales evaluaremos los
principales 6 importadores que manejan el mayor numero de importaciones al afo,
centrandonos en el analisis los tiempos de entrega, el plazo otorgado a sus
clientes, el descuento que ofrecen y las principales cualidades por las que se
pueden clasificar como las que estan prefiriendo los clientes de los almacenes

actuales.

Después de preguntarle, el dia 4 de agosto de 2009, al jefe de compras de la
empresa Soluciones Automotrices de Colombia, Ingeniero industrial Diego Ortiz
(futuro cliente potencial del proyecto), sobre los principales proveedores de
repuestos importados de korea para las lineas Hyundai y Kia, y el nivel de

satisfaccion respecto al Portafolio de productos, plazos otorgados, precios finales



de compra, nivel de servicio, servicio postventa, periodicidad, informacion y

cumplimiento, se encontré la siguiente informacion:

Nombre del Ciudad Tiempo Plazo a | Descuento # Ventaja del | Falenciadel Canal de Tipo de
proveedor de sus otorgado | importaciones | proveedor proveedor | Distribucién | mercancia
entrega | Clientes (%) x afio o Medio de que
(dias) (dias) Contacto venden
con el
cliente
Servicio,
. Portafolio, informacién, | Fuerza de =
Importaciones . . L Original y
. Manizales 1 30 15 10 Precio cumplimiento. | Ventas y e-
Florida (1) o . homologada
Periodicidad | Postventa mail
Portafolio,
Plazo,
. B Fuerza de n
Indufaros . Precio Informacion, Original y
Barranquilla 3 30 20 10 o o Ventas y e-
S.A. (2) Periodicidad, | cumplimiento. i homologada
mai
Postventa
Importadora Portafolio, Servicio, Fuerza de o
. ) . . Original y
Latina de Bogota 2 45 25 6 plazo informacién, | Ventasy e-
o . homologada
Repuestos (3) Postventa cumplimiento | mail
Importaciones . . . Telefénico y o
; Portafolio, informacion, . Original y
Casa Korea Medellin 1 30 15 4 . o e-mail
@ servicio, cumplimiento homologada
Punto Korea . . . Telefénico y o
. 3 Portafolio, informacion, . Original y
Importaciones | Medellin 1 30 15 4 o o e-mail
) servicio cumplimiento homologada
Periodicidad, o
. o Telefénico y o
Mundo . Portafolio, servicio, . Original y
Cali 1 30 20 4 . o e-mail
Daewoo (6) precios cumplimiento, homologada
informacion.

Fuente: Departamento de Compras soluciones automotrices de Colombia.

Anexo C.
Anexo D.
Anexo E.
Anexo F.
Anexo G.

Anexo H.

Lista de Portafolio ofrecido por Indufaros

Lista de Portafolio ofrecido por Casa Korea

Lista de Portafolio ofrecido por Importaciones Florida

Lista de Portafolio ofrecido por Mundo Daewoo

Lista de Portafolio ofrecido por Punto Korea Importaciones.

Lista de Portafolio ofrecido por Importadora Latina de Repuestos




NOTA. El orden de importancia de proveedores para la empresa SAC, se
encuentra al lado de cada proveedor encerrado entre paréntesis, donde 1 es el

principal proveedor y 6 es el de menor importancia.

1.2.1 Definicién de variables de calificacién de proveedores. A continuacion se

presenta la definicion de las variables de calificacion de proveedores:

Portafolio: Significa que el proveedor tiene un portafolio amplio de productos que

en gran medida satisface las necesidades de abastecimiento de sus clientes.

Plazo: significa que el proveedor le otorga un plazo acorde a su capacidad de

pago de sus clientes.

Precio: significa que el producto después de descontarle los descuentos, tiene el

mejor precio del mercado.

Servicio: significa que el nivel de servicio al cliente que ofrece la empresa, es el

adecuado para el cliente.

Post-venta: Significa que el nivel de servicio postventa que se ofrece a los
clientes en la solucién de problemas y garantia de productos, es el adecuado para

el cliente.

Periodicidad: Significa que las veces que rotan el portafolio de productos por
medio de importaciones, es atractivo para los clientes, ya que encuentran nuevos

productos con mayor rapidez que los otros proveedores.

Informacién: Significan que poseen sistemas de informacion eficientes que
faciliten los procesos de compra de los clientes, como toma de pedidos en linea,

confirmacion de existencias y confirmacion de marcas en tiempo real.



Cumplimiento: Significa que el proveedor esta cumpliéndole a su cliente con el
total de la mercancia solicitada.

Verificando la informacibn de cada uno de los distribuidores mayoristas
actualmente en Colombia, se logré empezar por verificar el ranking de los 6
competidores directos y potenciales que existen teniendo en cuenta cuéles son

sus fortalezas y sus debilidades asi:

En el portafolio de productos de Importaciones Florida se identificO que es una
empresa que posee amplitud de linea, factor que se convierte en una ventaja
diferencial frente a sus competidores ya que ofrece un completo portafolio
agrupando los repuestos en motor, caja, cabina, suspension, frenos y partes

eléctricas.

Importaciones Florida es una de las importadoras mayoristas mas recientes con
una antigiiedad de 3 afios de incursionar en el mercado colombiano y los precios
ofrecidos en su portafolio son considerados como los mas competitivos en la zona.
Se identifica que la estrategia de dicha empresa consiste en la alta rotacion de sus
inventarios, ya que en promedio maneja una importacién mensual permitiendo que

su portafolio siempre mantenga actualizado.

La politica de venta consiste en ofrecer una lista de precios igual con un Unico
descuento para todo tipo de cliente, permitiendo identificar que no maneja ventas
por volimenes ni muestra preferencias por el tamafio o el valor de una

negociacion.

Importaciones Florida maneja su canal mayorista por fuerza de ventas en las
principales ciudades del pais. Su ubicacion geogréfica, la cual es en la ciudad de
Manizales, se convierte en desventaja frente a su principal competidor que se

encuentra ubicado en el puerto de barranquilla.



La empresa indufaros al igual que su anterior competidor posee un amplio
portafolio de productos abarcando los grupos de motor, caja, trasmision, direccion,
carroceria, suspension, frenos, partes eléctrica y partes de inyeccion. La
periodicidad con la que realiza sus importaciones es importante ya que alcanza un
promedio de una importaciéon al mes. Maneja un 20% de descuento para sus
clientes, pero si se comparan los precios finales entre florida e indufaros se

detecta que estan en igualdad de condiciones.

Indufaros se encuentra ubicada en la ciudad de Barranquilla, su cercania al puerto
le brinda una ventaja comparativa frente a sus competidores, que se encuentran al
interior del pais. Ello permite minimizar costos de transporte y una mejor
coordinacion en la logistica de cada importacibn que realiza. Los despachos
realizados desde la ciudad de Barranquilla hacia el centro del pais tardan en
promedio dos dias para la entrega, mientras sus competidores tardan en promedio

un dia; convirtiéndose esto en una desventaja para la satisfaccion de sus clientes.

Importadora Latina se encuentra ubicada en la ciudad de Bogota, su estrategia
frente a las importaciones consiste en efectuar una importacion cada dos meses
pero en mayor cantidad de referencias y cantidades que sus anteriores

competidores.

Su portafolio esta compuesto por autopartes en su gran mayoria para vehiculos
particulares de gama alta, lo contrario a las dos empresas anteriormente
analizadas quienes importan autopartes para vehiculos de servicio publico. A nivel
de descuentos ofrecen un 25% que finalmente se convierte en un precio similar al

de sus competidores.

Esta empresa atiende a sus clientes utilizando fuerza de ventas y la informacion
actualizada periédicamente por correo electrénico, pero no efectian un

seguimiento efectivo al proceso de venta.



Casa Korea como distribuidor tiene su sede principal ubicada en la ciudad de
Medellin, aunque su trayectoria como importador mayorista es corta, ha sabido
identificar el portafolio ideal de productos, convirtiendose esto en un factor
importante para sus clientes, quienes buscan productos de alta rotacion para
garantizar el abastecimiento de sus puntos de ventas con partes claves y
permanente disponibilidad. La politica de precios es mantenerse dentro del rango
promedio de los competidores; ofrecen un 15% de descuento y otorgan en las

compras un plazo de 30 dias.

La estrategia de ventas se basa en tele mercadeo, en donde envian con
anterioridad el portafolio de productos con los precios y referencias para que sea
analizado por sus clientes. Posteriormente efectian un estricto seguimiento

telefénico hasta que se efectue la compra.

Punto Korea Importaciones se encuentra ubicada en la ciudad de Medellin,
ofreciendo generalmente repuestos para vehiculos de servicio publico con unas
politicas de venta del 15% de descuento a 30 dias de plazo. Se centraliza en
importar referencias de alta rotacion a excelentes precios. Igual que las empresas
analizadas importa autopartes para motor, caja, transmision, direccion,
suspension, frenos, carroceria y accesorios en general. Efectian 4 importaciones
al aflo y su estrategia de venta consiste en realizar llamadas a sus clientes
peribdicamente con el fin de ofrecer las actualizaciones y cambios de precios en
su portafolio. Realizan seguimientos constantes para analizar las necesidades de

sus clientes y adecuar el portafolio a lo que los clientes solicitan.

Mundo Daewoo ofrece un limitado portafolio de productos que vende por medio de
una estrategia diferencial en precio final por medio de la negociacién a escala,
ofreciendo descuentos adicionales de acuerdo al monto de la compra y del plazo
otorgado. Esté ubicado en la ciudad de Cali lo que facilita el recibo en puerto y el

despacho de mercancias a los clientes ubicados en el centro del pais. Cuentan



con un limitado numero de referencias en su portafolio, siendo éstas las de mayor

rotacion en el mercado de autopartes.

Al analizar estas 6 compafiias se identifica que las variables mas importantes
dentro del mercado mayorista de autopartes en Colombia son: precio, variedad de

portafolio, tiempo de entrega y nimero de importaciones que realizan al afio.

Estos aspectos garantizan que el proyecto SAC pueda incursionar en el mercado
mayorista de autopartes, con una estrategia definida tomando las fortalezas de
cada comparfia competidora y mejorandolas. Adicional a esto, se pretende utilizar
variables que no han sido implementadas por estas empresas como los sistemas
de informacion en linea, cumplimiento en los pedidos, servicio post-venta y una

agresiva estrategia publicitaria.

La variable precio es manejada por cada empresa de forma diferente pero que
finalmente lleva a precios similares después de aplicados los porcentajes de
descuentos. En general los plazos otorgados a los clientes se promedian en 30
dias recibiendo los pagos por medio de transferencia bancaria, cheques y

consignaciones en efectivo.

La garantia que se ofrece en productos originales importados de Korea es
practicamente nula, ya que depende mas de un respaldo comercial de los
proveedores que de una garantia real por parte del fabricante. Esto debido a la

complejidad que genera la devolucion a un pais asiatico.

Tipos de canales de distribucion existentes en el mercado de autopartes en

Colombia.

Canal de distribucion es el circuito a través del cual los fabricantes (o productores)

ponen a disposicion de los consumidores (o usuarios finales) los productos para


http://es.wikipedia.org/wiki/F%C3%A1brica
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor_final
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)

que los adquieran. La separacion geografica entre compradores y vendedores y la
imposibilidad de situar la fabrica frente al consumidor hacen necesaria la
distribucion (transporte y comercializacion) de bienes y servicios desde su lugar de

produccion hasta su lugar de utilizacién o consumo.

El punto de partida del canal de distribucién es el productor. El punto final o de
destino es el consumidor. El conjunto de personas u organizaciones que estan
entre productor y usuario final son los intermediarios. En este sentido, un canal de
distribucién esta constituido por una serie de empresas y/o personas que facilitan
la circulacién del producto elaborado hasta llegar a las manos del comprador o

usuario y gue se denominan genéricamente intermediarios.

1.3 CANALES DE DISTRIBUCION

A continuacion se presentan los diferentes canales de distribucion que se utilizan

en el mercado colombiano en todos los sectores:

Canal 1

Canal 4
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En el sector de autopartes el mas utilizado es el canal de distribucion numero 3, en
donde un importador llamado en el grafico mayorista, efectta la compra al
fabricante ubicado en otro pais para distribuir la mercancia en los almacenes
minoristas al interior del pais y estos a su vez venderlos al consumidor final o

comprador.

El objetivo del proyecto SAC, el cual se encuentra actualmente ubicado en el canal
de distribuciéon 2 como importador directo detallista, es incursionar dentro del canal
de distribucién nimero 3 como importador mayorista y vender sus productos a un

detallistas, que terminara la cadena de comercializacion.



2. ESTUDIO TECNICO

Se realiz6 el analisis de la Macro localizacién y Micro localizacion

2.1 MACROLOCALIZACION

Mapa del Departamento de Risaralda donde esta ubicada la empresa SAC.
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metropolitana

El cuadro demarcado por la franja verde indica los municipios pertenecientes al
area metropolitana, donde actualmente SAC comercializa sus mercancias al por

menor.

Fotografia satelital de los departamentos de Risaralda, Caldas y Quindio para la

macro localizacion de la empresa Soluciones Automotrices de Colombia.



Fotografia satelital eje cafetero
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Demarcacion del area geografica seleccionada dentro del territorio Colombiano

para la macro localizacion de la empresa Soluciones Automotrices de Colombia.

2.2 MICRO LOCALIZACION

La empresa SAC, decidi6 emprender en el afio de 2007 un proyecto de
construccion para la creacion de sus puntos de venta, sus bodegas y sus oficinas
en la ciudad de Pereira. Para ello determino analizar tres lugares distribuidos en el
area metropolitana centro occidente antes de comenzar a ejecutar sus planes. Se

escogen tres alternativas que se analizan para determinar la mejor opcion:



e Pereira (sobre la avenida Belalcazar entre calle 17 y 21).
e Dosquebradas (Avenida Simoén Bolivar entre calle 24 y 27).

e Cuba (sector Parque principal).

Estas fueron seleccionadas puesto que el enfoque que tiene la empresa
Soluciones Automotrices de Colombia es cubrir el mercado del area metropolitana
y estas son tres zonas estratégicas. No se tiene en cuenta el municipio de la
Virginia puesto que es aledafio al area metropolitana y esta retirado de la
concentracion de vehiculos de servicio publico individual que atienden los posibles
clientes de la empresa.

Pereira (sobre la avenida Belalcazar entre calle 17 y 21).

Teniendo en cuenta que la avenida Belalcazar es una de las vias nuevas que
posee Pereira y que comunica el centro de la ciudad con sectores importantes
como la Avenida Circunvalar, barrio Pinares, Universidad Tecnoldgica de Pereira 'y
otros barrios aledafios, se convierte en una atractiva alternativa de eleccion,

ademas se encuentra muy cerca a la zona de auto partes.

Fuerzas de localizacion:

e Facilidad de acceso en la via.

e Es una via en buen estado, nueva y permite la buena circulacion de los
vehiculos.

e Es una avenida altamente transitada, lo que conlleva a que la empresa sea de
facil visualizacion.

e Es de facil ubicacion, queda muy cerca al centro y al sector de auto partes.

e El estrato socio-econémico es medio alto, lo que es propicio y equilibrado para

los distintos costos y gastos; ademas es un sector seguro y tranquilo.



Fotografia satelital Avenida Belalcdzar y sector de auto partes en la ciudad
de Pereira.
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Fuente: Google earth

Dosquebradas (Sobre la Avenida Simén Bolivar entre calle 24 y 27).

Este municipio cuenta con grandes atributos, por ejemplo es una zona industrial
muy reconocida y que gran parte de su economia recae sobre este sector,
mejoramiento en las vias de acceso tales como la avenida el pollo que atraviesa a
Pereira y Dosquebradas, la variante Turin la popa que la comunica con el
occidente de la ciudad de Pereira y la avenida de la Romelia que la comunica con
Santa Rosa de Cabal, en donde puede identificarse un mercado de vehiculos en el

servicio publico.

Alternativa para la micro localizacion en el municipio de Dosquebradas.



Fotografia satelital de Dosquebradas

Fuente: Google earth

Fuerzas de localizacion:

e Mayor concentracién de empresas del sector industrial.

e Baja concentracion de empresas de auto partes.

e Mayor crecimiento en la confeccion y comercializacién de articulos de hogar,
muebles y enseres.

e Ausencia de empresas de autopartes.

e Menor concentracion de talleres especializados.



Cuba (Parque principal).

En este sector de la ciudad de Pereira no hay empresas fuertes dedicadas a la
actividad de comercializacion de auto partes, se percibe un flujo automotor de
taxis bajo, por condiciones de localizacion y estratificacion econdmica,
determinadas por el nivel de ingresos; es un sector que no cuenta con una
infraestructura industrial. Alternativa para la micro localizacion en el barrio Cuba de

Pereira:

Fotografia satelital de Cuba

Fuente: Google earth

Fuerzas de localizacion:

¢ No hay concentracion importante de empresas de auto partes.
e Ausencia de empresas de autopartes.

e Ausencia de talleres especializados.



Los factores criticos para la eleccion del micro localizacion de la Empresa
Soluciones Automotrices de Colombia son:

Facilidad de las vias para cargue y descargue de mercancias.

Es importante debido a que hay lugares donde es prohibido ejecutar el embalaje y

cargue en camiones, ademas para evitar riesgos o accidentes en la via.

La empresa queda ubicada en una zona donde es posible descargar contenedores
y camiones para el abastecimiento y despacho de mercancia.

Estrato socio-econdmico.

Se debe tener en cuenta a la hora de costear servicios publicos, impuestos y

demas gastos relacionados con el funcionamiento de la empresa.

Seguridad del sector.

Los inventarios que se manejan en esta actividad econémica son altos, por lo
tanto es importante que la empresa esté ubicada en una zona segura para
prevenir hurtos y saqueos, ademas ofrecerle al cliente seguridad a la hora de
realizar las compras. Para la seguridad de la empresa se pensara en sistemas de
seguridad monitoreados por terceros.

Facil ubicacion.
Para llegar a las instalaciones se necesita de una facil ubicacion, de esta manera

evitando contratiempos con las empresas transportadoras y con clientes que

necesiten dirigirse a la empresa a efectuar reclamar sus mercancias.



Cantidad de clientes potenciales.

La concentracion de empresas de autopartes es muy cercana (6 cuadras), a la

ubicacion geogréafica de SAC.

Luego de la determinacion de la empresa SAC de ubicar su construccion en la

ciudad de Pereira, se analizaron las siguientes variables:
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Fuente: Planeacion municipal de Pereira

La ubicacion de la empresa SOLUCIONES AUTOMOTRICES DE COLOMBIA,

estd en una zona estratégica, ya que su cercania de sus posibles clientes y



gracias a las vias de acceso se puede lograr un facil posicionamiento de la
empresa en el mercado mayorista de la ciudad de Pereira.

Fotografia satelital de la Avenida Belalcazar.

Empresa

Fuente: Google earth

*El cuadro demarcado de azul, corresponde a la ubicacién de la empresa

Soluciones Automotrices de Colombia. Calle 19 bis # 16-48.

Ruta de acceso a la empresa Soluciones Automotrices de Colombia desde la zona
de comercializacion de Auto partes.



Fotografia satelital de las rutas de acceso a la empresa SOLUCIONES
AUTOMOTRICES DE COLOMBIA

Soluciones Automotricesi
|:| de Colombia

Fuente: Google earth

2.3 INVERSIONES

El desarrollo de este proyecto requiere que la empresa realice inversiones en la

siguiente:

Maquinaria y equipo.

CONCEPTO VALOR
1 Gato hidraulico $300.000
5 Computadores $5.200.000
1 impresoras $500.000




1 lectores de cédigos de barras

$400.000

5 teléfonos $100.000

5 calculadoras $50.000

1 Fax $300.000

2 sumadoras $100.000

Tandem de 4 puestos $400.000

Tablero en acrilico $80.000

TOTAL 7.430.000
Muebles y enseres.

CONCEPTO VALOR

15 Estanterias 50 x 50 con entrepafios de 1 metro $4.500.000

2 Oficinas Secretariales $2.400.000

1 Sala de ventas $700.000

1 cafetera $50.000

TOTAL 7.650.000

Estanterias




Sala de ventas

2.4 INFRAESTRUCTURA

Vista exterior SAC




Puerta de acceso bodega SAC

Acceso bodega SAC calle 19 bis
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Capacidad de bodegaje SAC
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3. VIABILIDAD ADMINISTRATIVA Y JURIDICA

De conformidad con el analisis que se realiz6 con el fin de dar apertura canal

mayorista en SAC se requiere la siguiente estructura organizacional:

3.1 ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENCIA
GENERAL
REVISORIA
FISCAL
I I
COMPRAS VENTAS CONTABILIDAD

Que de conformidad con la estructura organizacional se hace necesario

determinar las funciones de cada area funcional.

3.2 MANUAL DE FUNCIONES

GERENCIA GENERAL ‘@Q

OBJETIVO DEL AREA
Planear, organizar, coordinar el posicionamiento de la empresa en el mercado

mediante la realizacion de estrategias y logistica comercial de auto partes, llevando al

reconocimiento de la empresa en el mercado regional y proyectéandolo a nivel nacional.




CONTACTOS INTERNOS CONTACTOS EXTERNOS

Compras, Ventas, Contabilidad, Revisoria | Entes estatales y privados, bancos,

Fiscal proveedores nacionales y extranjeros y
clientes.
FUNCIONES GENERALES

»  Planear, coordinar, dirigir y controlar las operaciones comerciales y logisticas
de la empresa que permitan prestar servicios de optima calidad y cumplimiento
a los clientes.

» Administrar y proyectar el ambito financiero, comercial y operativo de la
empresa con el fin de tener un beneficio para los socios y los colaboradores.

»  Coordinar los procesos operativos de la empresa en cuanto a busqueda y
seleccién de proveedores con el fin de optimizar la calidad y cumplimiento en
las entregas de los pedidos con los cuales desarrollara su actividad la
comercializadora.

» Validar la factibilidad de los proyectos de inversion y desarrollar los
presupuestos necesarios para ejecutar los mismos.

»  Disefiar y planear las politicas de la empresa en cuanto a la comercializacion y

prestacion del servicio, campafas publicitarias, promociones y estrategias de

penetracién en el mercado.

> Presentar informes a los entes involucrados

Realizar y analizar los indicadores financieros de la empresa para la evaluacion

de la gestion.

AREA DE VENTAS Y MERCADEO

(ALMACEN Y BODEGA) @ @

OBJETIVO DEL AREA

Asesorar al cliente en la busqueda de soluciones para problemas automotrices,

identificando las necesidades y deseos de los clientes ofreciendo diferentes

alternativas que se acomoden a su capacidad de compra, de tal manera que se pueda




garantizar la satisfaccion total de los clientes.

CONTACTOS INTERNOS CONTACTOS EXTERNOS
Gerencia General, Area de Compras, Clientes y Proveedores Nacionales y
Contabilidad Extranjeros

FUNCIONES GENERALES

» Empagque y entrega de repuestos con eficiencia a lugares solicitados por clientes.

» Entrega informes solicitados por superiores con recomendaciones y sugerencias.

» Manejar responsablemente los inventarios registrando oportunamente las entradas
y salidas de materiales del almacén.

» Atender las llamadas telefénicas para la solicitud de cotizaciones o de pedidos.

» Despachar a los diferentes lugares de la region las cantidades de repuestos y
materiales necesarios en el momento adecuado solicitado por el cliente.

» Realizar inventario de materiales, herramientas y equipos existentes en el tiempo
solicitado.

» Velar por que las instalaciones del almacén mantengan siempre las condiciones
adecuadas de seguridad, orden y limpieza.

» Hacer revision periddica de equipos y herramientas para su buen funcionamiento.

» Mantener informado al departamento administrativo — financiero y compras acerca
de las existencias de repuestos en el almacén, y sobre las referencias que estan
agotadas para agilizar el proceso de compras.

» Velar por el cuidado y buen uso de los equipos dedicados al servicio la empresa.

» Atender con excelente disposicion, atenciéon y amabilidad a los clientes.

» Despachar domicilios en forma rapida y ordenada, para garantizar la total

satisfaccion del cliente.

AREA DE COMPRAS @ Q

OBJETIVO DEL AREA

Efectuar la compra de mercancia necesaria para el normal desarrollo de la actividad




comercial de la empresa, logrando mantener un stock acorde con la demanda y las

necesidades de venta asi que se pueda garantizar la satisfaccion total de los clientes.

CONTACTOS INTERNOS CONTACTOS EXTERNOS
Gerencia General, Area de Ventas, Proveedores Nacionales y Extranjeros y
Contabilidad Clientes

V V V V V VYV V V V V VYV V

FUNCIONES GENERALES

Identificacién de las necesidades de compras

Negociaciones con el departamento de ventas

Andlisis de mercados

Seleccion y evaluacion de proveedores

Negociacion con proveedores

Administracion de las ordenes de compras y de los contratos

Organizacion y politicas de almacenamiento de los productos

Logistica de recibo y salida de la mercancia de bodega

Investigar y analizar el mercado de proveedores y verificar nuevas alternativas
Establecer alianzas estratégicas con los proveedores

Elaborar la estrategia de abastecimiento

Verificar las especificaciones de los productos y realizar un andlisis y un
estudio de precios

Participar en la planeacion estratégica administrativa

CONTABILIDAD £y &

OBJETIVO DEL AREA

Es un area que tiene como objetivo llevar ordenadamente las cuentas de la empresa

para saber cual es su situacion y buscar alternativas atractivas que le permitan ahorrar

en costos y/o gasto, aumentando sus expectativas de rendimiento. Asi mismo, facilita

la toma de decisiones y mantiene un monitoreo constante de las operaciones y salud

financiera de la empresa.
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CONTACTOS INTERNOS CONTACTOS EXTERNOS
Gerencia General, Area de Compras, Clientes y Proveedores Nacionales y
Area de Ventas Extranjeros, Entidades del Estado,
Entidades Financieras

FUNCIONES GENERALES

» Preparar la presentacion y certificacion de las declaraciones e informaciones de
cardcter tributario que obliguen a la empresa.

» Registrar y procesar las operaciones contables originadas en los diferentes
movimientos financieros, inherentes a la operacion normal de la empresa.

» Aplicar la normatividad vigente, respecto del proceso de registro contable
establecido.

» Efectuar el registro contable de las transacciones de la operacion diarias
ejecutadas por la empresa.

» Realizar la depuracion y conciliacion bancos en cuentas corrientes y cuentas de
ahorro.

» Registrar el proceso contable correspondiente al pago de nomina, seguridad
social y provisiones de obligaciones laborales.

» Generar y preparar los estados financieros exigidos.

3.3 MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

Se realizé el manual de procedimientos en relacion con la estructura

organizacional y el manual de funciones de la empresa, asi:

PROCESO: ASIGNACION DE UBICACIONES NUEVAS

OBJETIVO. Asignar adecuadamente ubicacion a las referencias nuevas o a las

gue tengan cambio en Punto maximo de inventario.



ALCANCE. Desde la recepcion de la mercancia, hasta actualizar el informe de

ubicaciones vacias.

RESPONSABLE. Jefe de Bodega

DEFINICIONES.

4.1 PMI: Punto maximo de inventario.

DESCRIPCION ESPECIFICA DEL PROCEDIMIENTO
ITEM ACTIVIDAD RESPONSABLE | DOCUMENTOS
RECEPCION DE LA MERCANCIA: Al

recibir la mercancia se identifican las

referencias nuevas en el inventario,
posteriormente se verifica en las
) _ Registro de
1 entradas de almacén si estas figuran | Jefe de Bodega
con ubicacién, si la tienen se Compra
almacena el repuesto en el lugar
establecido, de lo contario continuar
con el procedimiento.

MEDIR REPUESTO: Se debe medir

el repuesto con el calibrador para

determinar el tipo de caja que le
2 _ Jefe de Bodega
corresponde y asignarla de tal
manera de maximizar el espacio en la
estanteria.

UBICAR REPUESTO: Al almacenar el

repuesto se verifica el PMI de la

referencia, Posteriormente se registra
3 L Jefe de Bodega
la nueva ubicacién en la base de
inventarios en el sistema informatico

en el almacén.




PROCESO: SEGUIMIENTO DE BACK ORDER

OBJETIVO. Controlar las referencias que quedan pendientes por despachar por
parte de los proveedores y a la vez las que se tienen pendientes por entregar a los

clientes finales.

ALCANCE. Desde realizar el pedido, hasta recibir el repuesto.
RESPONSABLE. Area de compras

DEFINICIONES

4.1. ETA: Fecha estimada de llegada.

4.2 Backorder: Son las referencias que quedan pendientes por despachar por

parte del distribuidor.

DESCRIPCION ESPECIFICA DEL PROCEDIMIENTO

ITEM ACTIVIDAD RESPONSABLE DOCUMENTOS

REALIZAR PEDIDO: Se debe generar
el pedido a nuestro proveedor y Pedido

1 N _ _ Jefe Compras
verificar si queda alguna referencia en
Backorder.
SOLICITUD DE ETA: confirmar con

2 nuestro proveedor la fecha de llegada Jefe Compras

de la mercancia.

ACTUALIZAR SISTEMA: Diariamente
3 actualizar el sistema dando de baja las Jefe Bodega Orden de compra

referencias pendientes por despachar.

BUSCAR PROVEEDOR: Si el cliente

tanto interno como externo no acepta la
4 Jefe compras
ETA se debe buscar el repuesto con

otro proveedor y comprar.




RECIBIR REPUESTO: Se recibe el
5 repuesto de acuerdo con el | Jefe de bodega
procedimiento de recepcion.

PROCESO: COMPRA DE MERCANCIA GENERAL
OBJETIVO. Realizar la administracion de los pedidos que maneja la empresa con
sus diferentes proveedores, garantizando que sean de la mejor calidad y que los

costos sean los mejores del mercado.

ALCANCE. Desde realizar el pedido, hasta las reclamaciones con los

proveedores.

RESPONSABLE. Jefe de compras

PROCESO: COMPRA DE MERCANCIA DETALLADO

OBJETIVO. Realizar la administracion de los diferentes repuestos que maneja la

empresa, para ofrecer al cliente productos y servicios de calidad.

ALCANCE. Desde realizar el pedido, hasta el scrapping de repuestos.

RESPONSABLE. Jefe de compras

DESCRIPCION ESPECIFICA DEL PROCEDIMIENTO

ITEM ACTIVIDAD RESPONSABLE | DOCUMENTOS
REALIZAR PEDIDO AL
PROVEEDOR: Tener en el almacén
1 _ _ Jefe de Compras
los repuestos requeridos por el cliente
externo. El pedido se realiza de




acuerdo a la clasificacion de la
demanda. (alta baja media)

RECEPCION Y ALMACENAMIENTO
DE REPUESTOS: Recibir vy
almacenar los repuestos
correctamente, cumpliendo con las

siete técnicas de almacenamiento.

Jefe de Bodega

RECLAMACION DE REPUESTOS:
Dar a conocer al proveedor todas las
irregularidades presentadas con el
transporte y la recepcién de los

repuestos en la bodega.

Jefe de Bodega

MANEJO Y CONTROL ESTANTERIA
BODEGA: Manejar y controlar las
ubicaciones de la bodega

Jefe de Bodega

ASIGNACION DE UBICACIONES
NUEVAS: Asignar adecuadamente
ubicacion a las referencias nuevas o a

las que tengan cambio

Jefe de Bodega

SEGUIMIENTO DE BACKORDER:
Controlar las referencias que quedan
pendientes por despachar por parte

de proveedores.

Jefe de Bodega

CONTROL DE IRREGULARIDADES:
Identificar irregularidades en bodega.

Jefe de Bodega

SEGUIMIENTO Y MANTENIMIENTO
DE REPUESTOS DE NO STOCK:
Reducir el nivel de mercancia de no

stock en la bodega.

Jefe de Almacén

REGISTRO DE VENTA PERDIDA:
Conocer qué repuestos se han dejado

de vender por no tener existencia.

Jefe de Bodega




SCRAPPING DE REPUESTOS: Dar

de baja a los repuestos que no han
10 _ o o Jefe de Bodega
tenido ningun movimiento en los

ultimos 36 meses.

PROCESO: SCRAPPING DE REPUESTOS

OBJETIVO. Dar de baja a los repuestos que no han tenido ningiin movimiento en

los Ultimos 36 meses.

ALCANCE. Desde la generacion de listado, hasta la entrega de material.

RESPONSABLE. Jefe de Bodega

DEFINICIONES.

4.1 Scrapping: Proceso de destruccion de los repuestos.

DESCRIPCION ESPECIFICA DEL PROCEDIMIENTO

ITEM ACTIVIDAD RESPONSABLE | DOCUMENTOS

GENERAR Y REVISAR LISTADO:
Generar listado de referencias de no
movimiento, este listado contiene las
1 referencias o.le los rep.ue.stos que no Jefe de Bodega
presentan ni un movimiento en 36
meses en la bodega, se debe hacer
control de las referencias de
vehiculos nuevos para no scrapear.

ELABORAR ACTA: Realizar el acta
de destruccion relacionando la fecha

2 . , Jefe de Bodega
y hora en que se realizé el scrapping,

adjuntando el listado de los repuestos




gue se dieron de baja en el inventario,
y estableciendo el valor scrappeado,
esta debe ser firmada por el jefe de
compras, jefe de bodega y el Gerente.
SEPARAR LOS REPUESTOS: Segun

los parametros de la politica de

scrapping que no puede exceder el
3% del valor total del inventario, se
debe separar los repuestos que se
3 _ Jefe de Bodega
van a destruir, los cuales deben
guedar inservibles. Si quedan
repuestos para scrapping, estos
guedaran pendientes hasta la préxima
programacion.

ENTREGAR MATERIAL.: Los
repuestos destruidos deben ser

4 Jefe de Bodega
entregados a la empresa de aseo de

la ciudad.

PROCESO: RECEPCION Y ALMACENAMIENTO DE REPUESTOS

OBJETIVO. Recibir y almacenar los repuestos correctamente, cumpliendo con las

siete técnicas de almacenamiento de mercancia.

ALCANCE. Desde la verificacion del empaque, hasta la ubicacion del repuesto.

RESPONSABLE. Jefe de bodega

DEFINICIONES.

4.1 PMI:; Punto maximo de inventario.



4.2 Sobre stock: Es la cantidad que excede el repuesto con referencia al punto
méaximo de inventario.

4.3 PSU: Pedido de solucién urgente.

4.4 Backorder: Son las referencias que quedan pendientes por despachar por
parte del distribuidor.

4.5 Novedad: Se considera una novedad aquel repuesto que se encuentre
averiado, roto o violentado o que incumpla con las condiciones establecidas al

momento de realizar el pedido de repuestos al proveedor.

DESCRIPCION ESPECIFICA DEL PROCEDIMIENTO
ITEM ACTIVIDAD RESPONSABLE | DOCUMENTOS
VERIFICACION DEL EMPAQUE: Las

unidades que se reciban de los

diferentes proveedores deben ser
revisadas cuidadosamente,
1 Yerificanc-io inicialmente quz? .Ia Jefe de Bodega
informacién de la guia o B/L coincida
con las unidades entregadas y el
destinatario. Igualmente se debe
comprobar que el paquete se
encuentre bien sellado y sin averias.

VERIFICACION DE LAS UNIDADES:

En presencia del transportador, se

debe verificar uno a uno el contenido
de las unidades que se encuentran en
la caja, si hay alguna unidad en mal
2 . _ Jefe de Bodega
estado, averiada, rota o violentada, se
debe hacer inventario a esta contra la
factura, y dejar constancia en la guia
y/o lista de empaque indicando

referencia afectada y describiendo




brevemente el dafio. Si no se
presenta ninguna novedad se firma y
sella la guia y/o B/L indicando la
fecha y hora de recibido.

PRIORIZAR LA RECEPCION: La
recepcion se prioriza de la siguiente
manera: primero los PSU vy los
BACKORDER

Jefe de Bodega

REALIZAR ENTRADA AL ALMACEN:
Después de comprobado el estado de
la  mercancia, se \verifica las
cantidades y referencias contra el
pedido y la factura, se hace la entrada
al almacén por factura o declaracién
de importacion de cada proveedor y
se imprime; si la mercancia presenta
alguna novedad, se realiza la
reclamacion al proveedor por medio
telefénico o correo electrénico y se
debe soportar esta con fotografias del
repuesto con la novedad y también

enviarlas por correo electrénico.

Jefe de Bodega

Registro de

compra

UBICACION DEL REPUESTO: Si el
repuesto que se va almacenar tiene
sobrestock se debe ubicar sobre el
nivel que tiene cinta roja en la parte
superior de cada estante, en lo
posible ubicar en la misma columna
de la ubicaciébn primaria que le
corresponde. Si no  presenta
sobrestock se ubica el repuesto en la

estanteria de acuerdo a la ubicacion

Jefe de Bodega




contenida en el sistema.

ASIGNACION DE UBICACIONES: Si
llegado el caso no hay espacio en el
6 la estanteria, se asigna la ubicacion | Jefe de Bodega

de acuerdo con el procedimiento

Asignacion de Ubicaciones Nuevas.

PROCESO: RECLAMACION A PROVEEDORES

OBJETIVO. Dar a conocer al proveedor todas las irregularidades presentadas con
el transporte y la recepcién de los repuestos en el Empresa.

ALCANCE. Desde colocar observacion en la guia, hasta enviar repuesto.

RESPONSABLE. Jefe de Bodega

DESCRIPCION ESPECIFICA DEL PROCEDIMIENTO
ITEM ACTIVIDAD RESPONSABLE | DOCUMENTOS
COLOCAR OBSERVACION: Recibir
la unidad y dejar nota de la novedad

1 en la guia de transporte y/o Lista de | Jefe de Bodega
empaque, firmar, colocar sello y
escribir fecha de la recepcion.

REALIZAR RECLAMACION: Se debe

llamar al proveedor e informarle de la

novedad del pedido, inmediatamente
se termina de revisar el pedido. Si el
2 _ Jefe de Bodega
proveedor es del exterior se le
informa al jefe de compras para que
le envié la informacién por correo

electrénico.




REALIZAR DEVOLUCION: Si la
reclamacion es aceptada por el
proveedor se genera la devolucion

Por el modulo de Devoluciones de
Mercancia, se generara la nota
explicando el motivo del reclamo,
teniendo en cuenta que maximo 1 dia
después de la recepcion total del
pedido, se debe transmitir la
informacién al proveedor. Por otra Devolucion
3 Jefe de Bodega
parte tomar fotografia al repuesto Mercancia
averiado y enviar por el correo
electronico. Se  debe  realizar
seguimiento a estas reclamaciones y
devoluciones. Si la reclamacion es
rechazada se informa al jefe de
compra para que determine si se da
de baja el producto del sistema por
medio de una nota de garantia
asumida por la empresa.

ENVIAR REPUESTO: Enviar el

repuesto averiado al Proveedor con

4 copia de la devolucion, con la| Jefe de Bodega

observacion de aceptacion.

PROCESO: VENTA DE MERCANCIA

OBJETIVO. Realizar la administracion de los clientes por medio de una asesoria
profesional que brinde un servicio diferencial, garantizando que sean cumplidos

los presupuestos de ventas a cambio de una satisfaccion total de los clientes,



dandoles a conocer la calidad y los mejores precios de las referencias ofrecidas

por nuestra compania.

ALCANCE. Desde realizar visitar el cliente, hasta la solucion de Ilos

requerimientos de post-venta.

RESPONSABLE. Vendedores

DESCRIPCION ESPECIFICA DEL PROCEDIMIENTO

ITEM

ACTIVIDAD

RESPONSABLE

DOCUMENTOS

SELECCION DE CLIENTES: Por
medio de investigacién de mercados
ubicar clientes que estén interesados
en comprar los productos de la

empresa.

Vendedor

ANALISIS DE CLIENTES: Realizar el
estudio de crédito de los clientes para
calcular su nivel de endeudamientos,
esto con el fin de minimizar el riesgo
de tener dentro de la organizacion

cartera de dudoso recaudo.

Vendedor

Orden de

compra

VISITA CLIENTES: Hacer Vvisita
presencial a los clientes para dar a
conocer el portafolio de productos de
la empresa, brindandole una completa
asesoria para orientar

estratégicamente el proceso de venta.

Vendedor

ELABORACION DE PEDIDOS:
Asesorar al cliente en el momento de
realizar el pedido, tomando atenta

nota de las referencias, descripciones,

Vendedor

Pedido




cédigos y cantidades que son
solicitadas dentro del formato
establecido. Se debe incluir el pedido
del cliente dentro del sistema para
continuar con el proceso de
despacho.

SERVICIO POSTVENTA: Realizar

una llamada dos dias después de

5 enviado el pedido para escuchar las
dudas, sugerencias o reclamaciones
gue tiene el cliente.

RECLAMACION DE REPUESTOS:

Analizar las reclamaciones que hacen

los clientes de las referencias
entregadas, en cuanto a estado de la y
] ) Reclamacion o
6 mercancia, garantias, faltantes o Vendedor »
_ y Devolucion
cualquiera que sea la observacion del
cliente, dandole solucibn a esta
solicitud garantizando la satisfaccién

total de nuestro cliente.

3.4 NATURALEZA JURIDICA

Actualmente Soluciones Automotrices de Colombia es una persona natural
catalogada como importador, con la facultad de usuario aduanero. Para desarrollar
el proyecto de convertir esta empresa en importador mayorista, y ser competitivos
en el mercado, se requiere que la estructura legal sea modificada por una persona
juridica, ya que para que la DIAN autorice un depdsito transitorio privado dentro de

las instalaciones de la compafiia se requiere ser este tipo de naturaleza.

De acuerdo a la reunion llevada a cabo en el mes de julio de 2009, entre el



propietario, los asesores de SAC y la empresa “Gonzalez y Aldana Abogados
Asociados”, se sugiere que se convierta la empresa en una Sociedad Andnima

Simplificada por las siguientes caracteristicas:

¢ Queda abolida la escritura publica para su creacion y reformas.

e Establece una verdadera limitacion de la responsabilidad de los socios.

e Permite ser creada por una o varias personas nhaturales o juridicas.

¢ No contempla ninguna restriccion para el desarrollo de cualquier actividad.

e Brinda total libertad en su regulacion interna.

¢ No es obligatorio contar con revisor fiscal.

e No requiere junta directiva.

¢ Permite diversas clases de Acciones: privilegiadas, con dividendo preferencial
y sin derecho a voto, con dividendo fijo anual, con voto multiple y de pago.

e Brinda mayor seguridad para los accionistas: no existe la obligacion de
mencionar e identificar plenamente a los accionistas, contribuyendo
enormemente a prevenir PROBLEMAS DE SEGURIDAD



4. VIABILIDAD FINANCIERA

INDICADORES FINANCIEROS

P F CAJA NO. VECES

TIR 0 (270) 1
1 19 1
2 60 1
3 127 1
4 153 1
5 168 1
6 186 1

TIR = 26.77%

BL=1.10

Ke = 4.40

WACC = 16.08%

VPN = 112.09

B/C =1.42 Veces




PROYECTO DE PRESUPUESTO DE INGRESOS DETALLADO

INVENTARIO
INICIAL

INGRESOS OPERACIONALES

250.000.000

CUENTA CONCEPTO 2010 2011 2012 2013 2014 2015 TOTAL
TASA DE CAMBIO PROYECTADA
IMPORTACIONES DESDE KOREA -
VALOR DEU 600.000.000 | 660.000.000 |726.000.000 | 798.600.000 | 878.460.000 | 966.306.000 | 4.629.366.000
TOTAL COMPRAS 600.000.000 | 660 000.000 | 726.000.000 | 798.600.000 | 878.460.000 | 966.306.000 | 4.629.366.000
MARGEN DE UTILIDAD 10% 10% 10% 10% 10% 10%
CRECIMIENTO EN VENTAS ANUAL ESPERADO 20% 20% 10% 10% 10%
MAYORISTAS
PARTEICI\'IFE’/AAC'ON CONCEPTO 2010 2011 2012 2013 2014 2015 TOTAL
35% HYUNDAI 273.000.000 | 327.600.000 | 393.120.000 | 432.432.000 | 475.675.200 | 523.242.720 | 2.425.069.920
25% KIA 195.000.000 | 234.000.000 | 280.800.000 | 308.880.000 | 339.768.000 | 373.744.800 | 1.732.192.800
23% DAEWOO 179.400.000 | 215.280.000 | 258.336.000 | 284.169.600 | 312.586.560 | 343.845.216 | 1.593.617.376
17% CHEVROLET 132.600.000 | 159.120.000 | 190.944.000 | 210.038.400 |231.042.240 |254.146.464 |1.177.891.104
TOTAL OTROS INGRESOS OPERACIONALES 780.000.000 | 936.000.000 | 1.123.200.000 | 1.235.520.000 | 1.359.072.000 | 1.494.979.200 | 6.928.771.200




SOLUCIONES AUTOMOTRICES DE COLOMBIA

PROYECTO DE PRESUPUESTO DE GASTOS E INVERSIONES POR PROYECTO

6%

6%

6%

6%

6%

ANOS
codigo Nombre Detalle - 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Descripcion
GASTOS DE ADMINISTRACION
Gastos de Personal
45.792.732 | 48.504.295 |51.378.554 |54.425.267 |57.654.783 |63.420.262
Honorarios
5110100101 Revisoria Fiscal 3.600.000 |3.816.000 |4.044.960 |4.287.658 |4.544.917 |4.817.612
Pago
honorarios
5110250101 Asesoria Juridica abogado para
cambio de
empresa 3.000.000
- . Contador
5110300101 Asesoria Financiera Publico 6.000.000 | 6.360.000 |6.741.600 |7.146.096 |7.574.862 |8.029.353
Total Honorarios 12.600.000 | 10.176.000 | 10.786.560 |11.433.754 |12.119.779 | 12.846.966
Impuestos
5115050101 Industria y Comercio 4.843.800 5.134.428 5.442.494 5.769.043 6.115.186 6.482.097
Total Impuestos 4.843.800 5.134.428 5.442.494 5.769.043 6.115.186 6.482.097
Arrendamientos y/o Alquileres
Arrendamiento
5120100101 Arrendamiento de Edificios local
comercial 12.000.000 | 12.720.000 |13.483.200 |14.292.192 |15.149.724 | 16.058.707
Total Arrendamientos o Alquileres 12.000.000 | 12.720.000 |13.483.200 |14.292.192 |15.149.724 | 16.058.707
Seguros
5130950201 Inventario flotante 1.200.000 1.272.000 1.348.320 1.429.219 1.514.972 1.605.871
Total Seguros 1.200.000 1.272.000 1.348.320 1.429.219 1.514.972 1.605.871
Servicios
5135050101 Servicio de Aseo 420.000 445.200 471.912 500.227 530.240 562.055
5135250101 Acueducto y Alcantarillado 960.000 1.017.600 1.078.656 1.143.375 1.211.978 1.284.697
5135300101 Energia Eléctrica 1.200.000 |1.272.000 |1.348.320 |1429.219 |1.514.972 |1.605.871




5135350101 Servicio de Teléfono 2.400.000 |2.544.000 |2.696.640 |2.858.438 |3.020.945 |3.211.741
5135350102 Telefonfa Celular 600.000 636.000 674.160 714.610 757.486 802.935
5135400101 Correo, Portes y Telegramas 600.000 636.000 674.160 714.610 757.486 802.935
Total Servicios 6.180.000 |6.550.800 |6.943.848 |7.360.479 |7.802.108 |8.270.234
Gastos Diversos de Administracion ) ) ) ) )

Elementos De Aseo Y
5195250101 Cafeteria 600.000 636.000 674.160 714.610 757.486 802.935

Utiles, Papeleria Y
5195300101 Fotocopias 1200000 |1.272.000 |1.348.320 |1.429.219 |1.514.972 |1.605.871
5195400101 Envases y Empaques 1.200.000 |1.272.000 |1.348.320 |1.429.219 |1.514.972 |1.605.871
Total Gastos Diversos de
Administracion 3.000.000 [3.180.000 |[3.370.800 [3573.048 |[3.787.431 [4.014677
TOTAL GASTOS ADMINISTRACION 85.616.532 |87.537.523 | 92.753.776 | 98.283.002 |104.143.982 | 112.698.813
GASTOS DE VENTAS
Gastos de Personal ) ) ) ) )

$ $ $ $ $
65.969.506 |73.743.278 |82.789.780 |93.346.753 | 105.698.360 | 116.268.196

et 65.960.596 |73.743.278 |82.789.780 | 93.346.753 |105.698.360 | 116.268.196
Servicios - - - - -

Publicidad, Propaganda y
5235600101 Promocion 1.200.000 |1.272.000 |1.348.320 |1.429.219 |1514.972 |1.605.871
et 1.200.000 |1.272.000 |1.348.320 |1.420219 |1.514972 |1.605.871
TOTAL GASTOS DE VENTAS 67.169.596 |75.015.278 |84.138.100 |94.775.972 |107.213.332|117.874.067
GASTOS NO OPERACIONALES
5305050101 Gastos bancarios ) ) ) ) )

Gmf.gravamen movimientos
5305050102 financieros 3.120.000 |3.744.000 |4.492.800 |4.942.080 |5.436.288 |5.979.917
Total Gastos No Operacionales 3.120.000 |3.744.000 |4.492.800 |4.942.080 |5.436.288 |5.979.917




TOTAL GASTOS

ADMINISTRATIVOS Y VENTAS 155.906.128 | 166.296.801 | 181.384.676 | 198.001.054 | 216.793.603 | 236.552.796
INVERSIONES
Activos Fijos DEPRECIACION
1520050101 Maquinaria'y Equipo 7.430.000 743.000 743.000 | 743.000 743.000 743.000 743.000
1524050101 Muebles y Enseres 7.650.000 765.000 765.000 | 765.000 765.000 765.000 765.000
1528050101 Equipos Por Procesamiento

de Datos 5.200.000 1.040.000 | 1.040.000 |1.040.000 |1.040.000 |1.040.000 | 1.040.000
Total Activos Fijos 2548.000 |2.548.000 |2.548.000 |2.548.000 |2.548.000 |2.548.000
TOTAL INVERSIONES 2.548.000
TOTAL GASTOS MAS INVERSIONES 158.454.128 | 166.296.801 | 181.384.676 | 198.001.054 | 216.793.603 | 236.552.796




ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

CONCEPTO PRESUPUESTO | PRESUPUESTO | PRESUPUESTO | PRESUPUESTO | PRESUPUESTO | PRESUPUESTO
2010 2011 2012 2013 2014 2015

INGRESOS OPERACIONALES 780.000.000 936.000.000 1.123.200.000 1.235.520.000 1.359.072.000 1.494.979.200
COSTOS DE VENTAS 624.000.000 748.800.000 898.560.000 988.416.000 1.087.257.600 1.195.983.360
UTILIDAD BRUTA 156.000.000 187.200.000 224.640.000 247.104.000 271.814.400 298.995.840
GASTOS OPERACIONALES DE
ADMINISTRACION 85.616.532 87.537.523 92.753.776 98.283.002 104.143.982 112.698.813
GASTOS OPERACIONALES DE VENTAS 67.169.596 75.015.278 84.138.100 94.775.972 107.213.332 117.874.067
DEPRECIACION 2.548.000 2.548.000 2.548.000 2.548.000 2.548.000 2.548.000
UTILIDAD OPERACIONAL 665.872 22.099.199 45.200.124 51.497.026 57.909.085 65.874.961
INGRESOS NO OPERACIONALES 0 0 0 0 0 0
GASTOS NO OPERACIONALES 3.120.000 3.744.000 4.492.800 4.942.080 5.436.288 5.979.917
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -2.454.128 18.355.199 40.707.324 46.554.946 52.472.797 59.895.044
IMPUESTOS 0 6.057.216 13.433.417 15.363.132 17.316.023 19.765.364
UTILIDAD NETA -2.454.128 12.297.983 27.273.907 31.191.814 35.156.774 40.129.679

ALEJANDRA CARDONA DIAZ
Coordinadora de Presupuesto




FLUJO DE CAJA PROYECTADO 2010 - 2015

CONCEPTO

INICIAL

2010

2011

2012

2013

2014

2015

TOTAL

INGRESOS:

VENTAS NETAS

$ 780.000.000

$ 936.000.000

$ 1.123.200.000

$ 1.235.520.000

$1.359.072.000

$1.494.979.200

$6.928.771.200

COSTOS

COSTOS DE
MERCANCIA

250.000.000 $ 600.000.000

$ 660.000.000

$ 726.000.000

$ 798.600.000

$ 878.460.000

$966.306.000

$4.629.366.000

UTILIDAD
BRUTA

$ 180.000.000

$ 276.000.000

$ 397.200.000

$ 436.920.000

$ 480.612.000

$528.673.200

$2.299.405.200

GASTOS:

$ 152.786.128

$ 162.552.801

$ 176.891.876

$ 193.058.974

$211.357.315

$230.572.879

$1.127.219.973

NOMINA ADMON ¢ 45792732 § 48.504.295| § 51.378.554 $ 54.425.267 $ 57.654.783| § 63.420262| $321.175.893
NOMINA VENTAS $ 65969596 § 73.743.278| § 82.789.780 $ 93.346.753 $105.698.360 | $116.268.196 | $ 537.815.963
zgugﬁARlos ¢ 12600000 ¢ 10.176.000| $ 10.786.560 ¢ 11.433.754 $ 12119779 | § 12.846.966 $69.963.058
IMPUESTOS (ICA

_ PREDIAL - ¢  4843.800| § 5.134428| § 5.442.494 $ 5.760.043 ¢ 6.115.186| § 6482.007|  $33.787.048
VALORIZ)

ARRENDAMIENTOS $ 12.000.000| $ 12.720000|  § 13.483.200 $ 14.292.192 $ 15149.724| § 16.058.707|  §83.703.822
SEGUROS $ 1200000 § 1.272.000 $ 1.348.320 $ 1.429.219 ¢ 1514972| $ 1.605.871 $8.370.382
SERVICIOS $ 6180000 § 6.550.800| § 6.943.848 $ 7.360.479 ¢ 7.802.108| § 8.270.234 $43.107.469
PUBLICIDAD $ 1.200000| $ 1.272.000 $ 1.348.320 $ 1.429.219 s 1514972| § 1.605.871 $.370.382
OTROS GASTOS $ 3000000 ¢ 3.180.000| § 3.370.800 $ 3.573.048 ¢ 3787.431| § 4.014.677 $20.925.956
UTILIDAD $ 27.213.872| $ 113.447.199| $220.308.124| $243.861.026| $ 269.254.685 | $298.100.321 | $1.172.185.227

OPERATIVA




GASTOS
FINANCIEROS

$  3.120.000

$ 3.744.000

$ 4.492.800

$ 4.942.080

$ 5.436.288

$ 5.979.917

$27.715.085

UTILIDAD
ANTES DE
IMPUESTOS

$ 24.093.872

109.703.199

$ 215.815.324

$ 238.918.946

$ 263.818.397

$292.120.404

$1.144.470.142

IMPUESTOS

7.950.978

36.202.056

71.219.057

78.843.252

87.060.071

96.399.733

377.675.147

UTILIDAD NETA

$ 16.142.894

73.501.143

$ 144.596.267

$ 160.075.694

$ 176.758.326

$195.720.671

$766.794.995

DEPRECIACIONES

$ 2.548.000

$ 2.548.000

$ 2.548.000

$ 2.548.000

$  2.548.000

$ 2.548.000

$35.568.000

FLUJO DE CAJA
BRUTO

$ 18.690.894

$ 76.049.143

$ 147.144.267

$ 162.623.694

$ 179.306.326

$198.268.671

$802.362.995

AUMENTO DEL
KTNO

$ 16.166.667

$ 19.733.333

$ 10.006.667

$ 11.007.333

$ 12.108.067

$69.022.067

INVERSION
ACTIVOS FIJOS

$20.280.000

EQUIPOS DE
COMPUTO

$5.200.000

MAQUINARIA Y
EQUIPO

$7.430.000

MUEBLES Y
ENSERES

$7.650.000

FLUJO DE CAJA
LIBRE

270.280.000

$18.690.894

$59.882.476

$127.410.934

$152.617.027

$168.298.993

$186.160.604

$ 733.340.928

OTROS GASTOS: aseo, cafeteria, papeleria, fotocopias, combustible, buses, restaurante, elementos eléctricos, elementos de computador, repuestos en

general.




SOLUCIONES AUTOMOTRICES DE COLOMBIA
CAPITAL DE TRABAJO NETO OPERATIVO 2010 - 2015

CONCEPTO | | 2010 2011 | VARIACION | 2012 | VARIACION | 2013 | VARIACION 2014 VARIACION 2015 VARIACION
CUENTAS POR COBRAR $ 97.500.000 | $117.000.000 | $19.500.000 $ 140.400.000 $ 23.400.000 $ 154.440.000 $14.040.000 $169.884.000 $15.444.000 | $186.872.400 $ 16.988.400
INVENTARIOS $ 66.666.667 $ 73.333.333 $6.666.667 $ 80.666.667 $ 7.333.333 $ 88.733.333 $ 8.066.667 $ 97.606.667 $ 8.873.333 | $ 107.367.333 | $ 9.760.667
CAPITOA;_Egi;lsgBAJO $164.166.667 G $26.166.667 $ 221.066.667 $ 30.733.333 $243.173.333 $22.106.667 $267.490.667 $24.317.333 | $294.239.733 $ 26.749.067
CUEg;g?/Eg[)ROP|_-‘,A|EGSARA $100.000.000 | $110.000.000 | $10.000.000 $ 121.000.000 $ 11.000.000 $ 133.100.000 $12.100.000 $146.410.000 $ 13.310.000 | $ 161.051.000 | $ 14.641.000
CANPéﬁgLo%igiﬁﬁlgo $ 64.166.667 | $80.333.333 | $16.166.667 $ 100.066.667 $ 19.733.333 $110.073.333 $10.006.667 $121.080.667 $ 11.007.333 | $ 133.188.733 | $ 12.108.067




CONCLUSIONES

1. Al analizar la viabilidad de la apertura del canal mayorista en la empresa SAC,
se encontr6 que este proyecto surge como solucion a una serie de problemas
encontrados en las empresas importadoras en Colombia dedicadas al comercio de
auto partes marca Hyundai, Kia, GM Daewoo y Chevrolet, quienes no cuentan con
un amplio portafolio de productos, carecen de innovacion en la actividad de
importacion y comercializacion, la mayor parte de las empresas dedicadas a esta
actividad no realizan importacién preventiva sino correctiva, poseen escaso
conocimiento técnico y experiencia en importacion de productos de rotacion para
todas las lineas Koreanas, las auto partes presentan altos costos que limitan a las
empresas a prestar un completo portafolio de productos, la generacion de un
oligopolio en el manejo de los productos claves en el mercado, clientes
insatisfechos porque no encuentran la totalidad de las autopartes en una sola
empresa y demora en los pedidos; aspectos que son claves a la hora de tomar

decisiones para la apertura de nuevos canales de distribucion.

2. Al poseer puntos de venta propios, la empresa SAC identifica una oportunidad
no solo para iniciar la distribucion de repuestos al por mayor, buscando
incrementar el indice de autoabastecimiento, sino también la captura del mercado
minorista de las principales ciudades de Colombia, ofreciendo un amplio portafolio

de productos y garantizando la entrega oportuna de los pedidos a sus clientes.

3. Por lo general, los productores o fabricantes, no suelen vender sus productos
directamente a los consumidores o usuarios finales; sino que tales productos
discurren a través de uno, o mas, Intermediarios, los cuales desempefiaran
distintas funciones; recibiendo sus denominaciones, de acuerdo a tales funciones.
Cabe resaltar que cada intermediario aumenta un cierto porcentaje a los precios

de venta de los productos, en pago de sus servicios, situacion que coloca en gran


http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/curclin/curclin.shtml

ventaja a SAC al ser su propio proveedor e importador para los puntos de venta

propios.

4. Se puede agregar que los Canales de Distribucién son las distintas rutas o vias,
que la propiedad de los productos toman para acercarse cada vez mas hacia el
consumidor o usuario final de dichos productos. La razén del uso de estos canales
se explica en gran medida por su mayor eficiencia para poner los bienes a
disposicion de los mercados meta. Por medio de sus contactos, su experiencia,
especializacién y escala de operaciones, por lo general ofrecen a la empresa mas
de lo que ésta puede lograr por si misma.

5. La seleccion de los Canales de Distribucion de los productos es uno de los retos
de mayor trascendencia, que ha de afrontar la alta Gerencia, de entre las tantas
decisiones de Mercadotecnia que habra de tomar con respecto a sus productos.
Sea cual fuere el tipo de Canal de Distribucién escogido, éste debe facilitar, de la
mejor manera posible, el logro de los objetivos fundamentales de la empresa,

como es el de prestar un buen servicio al publico, a cambio de sus ganancias.

6. Para cualquier empresa es de vital importancia tener un manejo acertado del
canal de distribucion, en nuestro caso de autopartes, ya que éste es el encargado
de poner a disposicion del consumidor los articulos y servicios que posee la
organizacion. Gran parte de las satisfacciones, que los productos proporcionan a
la clientela, se debe a Canales de Distribucion bien escogidos y mantenidos.

7. El objetivo final del proyecto SAC fue incursionar dentro del canal de
distribucion como importador mayorista y vender sus productos a un detallista,

quien terminara la cadena de comercializacion.

8. Soluciones Automotrices de Colombia actualmente posee ventajas para

incursionar en el mercado mayorista de autopartes en Colombia como son la
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naturaleza juridica, la estructura organizacional para manejar el canal de
distribucion minorista, la estructura financiera, la capacidad instalada con la que
cuenta actualmente y esta acondicionada para llevar a cabo las operaciones de
comercio internacional para la importacion de autopartes, entre otras que facilitan

la captura de nuevos mercados.

9. Al iniciar la creacion de una empresa se tienen en cuenta factores de gran
importancia, entre ellos la micro y macro localizacion, aspectos que deben ser muy
bien analizados por la gerencia ya que la ubicacion en una ciudad o sector
empresarial determinan el éxito o fracaso de una compafiia. Para la creacion de
SAC fue necesario, antes de comenzar a ejecutar sus planes, analizar tres lugares
distribuidos en el area metropolitana, ademas también se tuvieron en cuenta la
facilidad de acceso en la via, el estado de la misma, la buena circulacion de los
vehiculos, la cercania al centro y al sector de auto partes, el estrato socio-

econdémico y la seguridad del sector, entre otros.

10. La ubicacién de la empresa SOLUCIONES AUTOMOTRICES DE COLOMBIA,
esta en una zona estratégica, ya que su cercania de sus posibles clientes y
gracias a las vias de acceso se puede lograr un facil posicionamiento de la

empresa en el mercado mayorista de la ciudad de Pereira.

11. La compafiia SAC posee 8 afios de experiencia en la comercializacion de
autopartes, aspecto que brinda una ventaja competitiva con relacién al

conocimiento y manejo de situaciones con este mercado en general.

12. La fuerza de ventas es uno de los tantos métodos para llegar a los clientes. En
las encuestas aplicadas en el desarrollo del proyecto se encontré que este método
es el més preferido por los futuros usuarios del canal mayorista de SAC. Se afirma
gque a pesar de la facilidad que proporcionan los métodos electrénicos, y la

tecnologia en general, los clientes valoran la asesoria, el conocimiento y la



atencion personalizada de un asesor de ventas, en quien depositan no solo una

gran confianza, sino también grandes lazos de amistad.

13. Con la creacion del canal mayorista se esta contribuyendo al desarrollo

econdmico de la region, ya que se este proyecto genera 5 empleos directos.

14. A lo largo de la realizacion del proyecto se pudo concretar por medio de los
resultados del estudio de mercados y la proyeccion de ingresos y gastos, que
resulta mas conveniente invertir en el proyecto de creacion del canal mayorista en
Soluciones Automotrices de Colombia que colocar el dinero en el mercado

financiero.

15. Con la apertura del canal mayorista y el cambio, SAC se convierte en
importador frecuente de autopartes, situacion que le permite reducir costos dado

gue disminuye el numero de intermediarios.

16. Soluciones Automotrices de Colombia posee una infraestructura fisica,
tecnologica y financiera definida, aspectos que favorecen el montaje del canal
mayorista ya que no se requiere efectuar una cuantiosa inversion inicial para su

desarrollo.



RECOMENDACIONES

Actualmente Soluciones Automotrices de Colombia es una persona natural
catalogada como importador, con la facultad de usuario aduanero. Para desarrollar
este proyecto y ser competitivos en el mercado se requiere que la estructura legal
sea modificada y se sugiere que SAC se convierta en una Sociedad Anénima
Simplificada, ya que este tipo de sociedad ofrece ventajas no solo juridicas sino

también fiscales y tributarias.

Como estrategia comercial, SAC debe realizar los tramites pertinentes ante la
DIAN para convertirse en depdsito privado, figura que permite que el fabricante y/o
proveedor efectien el despacho internacional de mercancias y sean entregadas
directamente en las bodegas de SAC, para realizar alli la correspondiente revision

aduanera.

Es muy importante ademas de realizar el proceso de ventas, que los asesores
comerciales proporcionen una adecuada asesoria técnica con relacion al uso,
funcionalidad, funcionamiento y recomendaciones generales a tener en cuenta de
las auto partes, para esto se debera contar con un equipo de trabajo que posea un
amplio conocimiento en el sector de los repuestos y gran facilidad para

comunicarse con las personas.

La empresa SOLUCIONES AUTOMOTRICES DE COLOMBIA debera desarrollar
programas de incentivos para los colaboradores garantizando la permanencia de
estos luego de haber adquirido los conocimientos suficientes y de esta manera

aprovechar el potencial aplicado al buen servicio y la eficacia en las ventas.

La empresa SOLUCIONES AUTOMOTRICES DE COLOMBIA debe estar a la

vanguardia de las nuevas técnicas de almacenamiento, nuevos procesos de



comercializacion y desarrollo de nuevos proveedores, para ser cada vez mas

competitivos.
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