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RESUMEN

Hoy en dia, el plan de negocio se considera como el documento de ayuda, donde
le permite al empresario o creadores de empresa, analizar, planificar las
estrategias en un negocio, como también hacerse una idea general de todos los
alcances del proyecto y tener una vision prospectiva del mismo.

El plan de negocios posibilita a través de un documento reunir toda la informacion
necesaria para valorar un negocio y establecer los parametros generales para
ponerlo en marcha, teniendo en cuenta que las probabilidades de que un negocio
sea ejecutable dependen en gran medida de sus etapas y estudios preliminares,
donde se demuestre la viabilidad del mismo, tanto desde el punto de vista
econdémico como financiero.

El presente proyecto tiene el tema: Plan de Negocios donde se toma como
referencia el libro del autor: Antonio Borello, quien muestra de una manera clara y
concisa la elaboracion y el desarrollo de un plan de negocios para llevar a cabo la
puesta en marcha de cualquier negocio.

El tema especifico Plan de negocios Importador para la Comercializacion de
Material CKD para vehiculos de carga y transporte de pasajeros en la ciudad de
San Juan de Pasto, se ha determinado e identificado que la oportunidad de
comercializar estos productos existe, gracias a la amplia demanda de este
material, dado que esta clase de vehiculos son denominados bienes de capital y
las caracteristicas en la reparacion y mantenimiento de los mismos son
especiales.

Por otro lado se identific6d a los principales competidores en la venta de estos
productos en la ciudad de Pasto, conocidos en el mercado y con trayectoria en el
mismo, es por esto que se hace una estrategia basada en el precio, dirigida a un
mercado que busca calidad, disponibilidad y precio teniendo como referencia los
lideres del mercado.



ABSTRACT

Nowadays, the plan of business is considered to be the document of help, where it
allows him the businessman or creators of company, to analyze, to plan the
strategies in a business, also is done a general idea of all the scopes of the
project and to have a market vision of the same one.

The business plan makes possible across a document to assemble all the
necessary information to value a business and to establish the general parameters
to start it, bearing in mind that the probabilities of which a business is feasible
depend to a great extent on his stages and preliminary studies, where the viability
of the same one is demonstrated, so much from the economic as financial point of
view.

The present project has the topic: Plan de Negocios Importador para la
Comercializacion de Material CKD para Vehiculos de Carga y Transporte de
Pasajeros en la ciudad de San Juan de Pasto where the book of the author takes
as a reference: Antonio Borello, who shows in a clear and concise way the
production and the development of a business plan to carry out the putting in
march of any business.

The topic: Plan de Negocios Importador para la Comercializacion de Material CKD
para Vehiculos de Carga y Transporte de Pasajeros en la ciudad de San Juan de
Pasto, one has determined and identified that the opportunity to commercialize
these products exists, thanks to the wide demand of this material, provided that
they are named this class of vehicles goods of the capital and the characteristics
in the repair and maintenance of the same ones they are special.

On the other hand the principal competitors were identified in the sale of these
products in the city of Pasto, they are known on the market and with path in the
same one, it is for this that does to itself a strategy based on the price, directed a
market that looks for quality, availability and price taking the leaders of the market
as a reference.



INTRODUCCION

Esta investigacion esta centrada en el comercio de autopartes para vehiculos
haciendo énfasis en el material desarmado para ensamble. Dentro de la cadena
de valor automotriz los actores involucrados son los denominados jugadores post-
venta en los que intervienen las actividades de servicios, repuestos originales y
repuestos independientes.

Las actividades que este subsector de la economia nacional y local realiza,
encajan con los cambios en las condiciones y posibilidades de transporte de
pasajeros y de carga de los colombianos. En el caso especifico de la capital del
departamento de Narifio, San Juan de Pasto, la falta de oferta de transporte
masivo eficiente, las condiciones de movilidad generadas por el insuficiente
estado de la malla vial en el pais, los cambios macroeconémicos y el deseo de
mejorar el nivel de vida resultan impactando el mercado de la compra de
refacciones para vehiculos de transporte de carga y pasajeros.

Profundizar en la relacién que se construye entre el sector estratégico del material
desarmado para ensamble, las actividades que sustentan su productividad y las
tendencias que se evidencian hacia el futuro, permite construir una imagen mas
clara de este sector de la economia dada su importancia y porque es estratégico
a la hora de crear empresa.

El plan estratégico importador para la comercializacion de material desarmado
para ensamble permite acercarse, por medio de un conjunto de instrumentos
organizados, légicos e integrales, a la realidad del sector estudiado. Siguiendo
paso a paso la metodologia propuesta; el estudio se dividira en cinco capitulos: El
primer capitulo hace una descripcion de las variables macroeconémicas, del
sector de comercio automotor en general y la forma en que las variables
interactian con todo el sector econdémico, identificando el potencial
comercializador del material CKD en la ciudad de Pasto. El segundo capitulo se
enfoca en identificar un proveedor objetivo, alterno y contingente mediante la
definicion de estrategias y tacticas que permitan identificar las posibles compras
de manera eficiente y eficaz. En el tercer capitulo, el andlisis del mercado
objetivo, el panorama competitivo, el analisis de las fuerzas del mercado, ademas
del estudio financiero, determinaran el plan de accion a seguir. Finalmente el plan
de accion tiene como principal objetivo la elaboracion de un plan de importador de
material completamente desarmado para el ensamble y reparacion de vehiculos
de vehiculos de transporte de carga y pasajeros en la ciudad de San Juan de
Pasto para dar solucion a la necesidad de comercializaciéon de estas piezas a
precios competitivos mediante la creacion de empresa.
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CAPITULO |

ESTUDIO DE MERCADEO

1. MERCADO

En este punto se recolectara, se evaluara y se relacionara la informacion
pertinente para el andlisis del mercado de material CKD para vehiculos de carga
y pasajeros de la ciudad de pasto, los posibles compradores y la competencia,
con el propodsito de formular estrategias coherentes con los objetivos propuestos.

1.1 ANALISIS DEL MERCADO

Colombia es un escenario ideal para generar una plataforma de fabricacion y
ensamble de vehiculos, camiones, buses y autopartes destinados a abastecer el
mercado nacional y regional. La industria automotriz representa el 6,2% del PIB,
emplea cerca del 2,5% de la poblacion ocupada y ubica a Colombia como el
quinto productor de automoviles en Latinoamérica. El Sector autopartista en
desarrollo ha generado ventas por unos USD 600 millones en autopartes a
productores locales, aumento de las importaciones en un 48% en los ultimos tres
afos y en los ultimos siete afios un incremento en el parque automotor de 1.2
millones de unidades, lo que representd un aumento cercano al 31%,
demostrando una alta demanda y crecimiento en el pais.

11.2 LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ EN COLOMBIA

La industria automotriz nace en Colombia con los talleres de mantenimiento,
incursionando luego en la reposicion de partes y piezas, hasta llegar al proceso
de ensamble. En ese sentido actualmente en Colombia se identifican varios
nichos de negocio dentro de la cadena productiva: ensambladoras de
automoviles, ensambladoras de motos, fabricantes de autopartes, concesionarios
de automotores, distribuidoras de repuestos y servicio de posventa.

Los primeros pasos para construir una industria automotriz en el pais se dieron a
mediados de la década de los cincuenta, pero solo en las décadas siguientes fue
un hecho la existencia de tres compafias ensambladoras, por lo demas muy
representativas del esfuerzo industrializador colombiano dentro de las politicas de
sustitucion de importaciones, en las que se pensaba en promover sectores con
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apreciables y dinamicos encadenamientos productivos hacia delante y hacia
atras.

Asi, a fines de los setenta, la compafia terminal Colmotores, vinculada con
General Motors, comenz6 una produccion estable de vehiculos; por la misma
época se establecié Sofasa, relacionada con la francesa Renault y a partir de la
infraestructura comercial de la firma Leodnidas Lara se fundd la Compaiiia
Colombiana Automotriz (CCA), con participaciéon accionaria de la japonesa
Mazda. Ligada a este desarrollo, y también dentro del modelo de proteccion, se
establecio la industria de Suministros en donde, a cargo de la empresa privada y
con base en un esquema normativo gubernamental, se elaboran componentes
intensivos en trabajo’.

La industria automotriz colombiana y de los paises de la Comunidad Andina
corresponde al ensamble de vehiculos que es el Ultimo eslabon de la larga
cadena productiva que involucra a ensambladores y a proveedores de conjuntos,
piezas y partes. En el sector de autopartes el nimero 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 directos son
cada vez mas estrechos. Paralela a esta actividad, se encuentra la industria
autopartista de reposicion, caracterizada por estar compuesta por un gran niamero
de empresas y proveedores, que presentan una distancia mayor con las
terminales (ensambladoras).?

En los dltimos afios estas empresas de autopartes han logrado importante
reconocimiento por la calidad de sus productos, la incorporacion de innovaciones
y la presencia en mercados internacionales. En este segmento hay una
importante presencia de pequefias y medianas empresas.

» Descripcion y estructura de la cadena productiva au topartes-automotor
de Colombia:

La cadena productiva de autopartes automotor en Colombia, comprende
basicamente la actividad de ensamble de vehiculos automotores y la fabricacion
de partes y piezas de vehiculos utilizadas en el ensamble y como repuestos.
Ademas involucra articulos producidos en otras cadenas, tales como la

! PROEXPORT. Sector autopartes en Colombia. Bogota: Articulo pdf. Pag. 12. (en linea)
www.proexport.com.co/vbecontent7library7documents/docnewsno5709document-no7395.pdf
(citado el 20 de Febrero de 2011)

> GLOBALIZACION DEL SECTOR AUTOMOTOR EN COLOMBIA, 2007. (en linea)
http://www.econometriaconsultores.com.co. (citado el 21 de Febrero de 2011)
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metalmecanica, petroquimica en lo que respecta al caucho y al plastico, asi como
la cadena textil.®

El presente plan de negocios se ubica en el eslabén de unidades CKD
(Completely Knock Down) material desarmado para el ensamble de vehiculos y
corresponden a tecnologias importadas, no desarrolladas en el pais. Bajo esta
categoria se agrupa toda clase de partes y piezas para el ensamble de los
vehiculos, el material desarmado para el ensamble -CKD - es el principal insumo
de la industria automotriz ya que representa cerca de 60% de los costos de
produccion de un vehiculo y se importa de las casas matrices o filiales de las
compainias.

La cadena no responde a una linea de transformaciéon de materias primas; la
actividad y ensamble de vehiculos se reduce a operaciones de armada, montaje y
pintura. En la construccion de un automotor intervienen cerca de 60 materiales
diferentes que varian desde el acero al aglomerado vegetal y desde el niquel
hasta el nailon.

e Comportamiento de las sociedades en la ciudad de Sa  n Juan de Pasto
Para el afio 2009 se constituyeron 202 sociedades con un capital de $ 21.522,7
millones de pesos, de las cuales se constituyeron el mayor nimero de sociedades
en la actividad de comercio y reparaciéon de vehiculos, con 56 sociedades
constituidas de las cuales representan el 14,4% de la totalidad y su inversion
asciende a $2.126 ,1 millones de pesos.*

® Agenda Interna para la Productividad y la Competitividad. Documento sectorial, Cadena
Autopartes — Automotor Departamento Nacional de Planeacién. Bogota, octubre de 2007. pdf. p.
11. Op.cit p. 11

* CAMARA DE COMERCIO DE PASTO, Anuario Estadistico, Movimiento del Registro Publico,
Capitulo 2, p: 8
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Cuadro 1. Sociedades constituidas en la jurisdiccion de la CCP — 2009

TOTAL 202 21.522,7 100,0%
(A, B) Agricultura, Ganaderia, Caza, Silvicultura y Pesca 5 462,0 0,0%
(C) Explotacion de Minas 2 25,0 0,3%
(D) Industria Manufacturera 15 1.980,5 11,4%
(E) Suministro de Electricidad, Gas y Agua 5 1.290,0 4,7%
(F) Construccién 18 1.415,4 11,3%
(G) Comercio y Reparacion de Vehiculos 56 2.126,1 13,4%
(H) Hoteles y Restaurantes 5 223,0 0,0%
(1) Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones 10 260,2 2,5%
(J) Servicios de Intermediacién Financiera 4 217,0 1,3%
(K) Actividades Inmobiliarias y de Alquiler 52 5.391,8 26,5%
(L) Administracion Publica y Defensa, Seguridad Social 4 104,0 0,0%
(M) Educacion 1 20,0 0,0%
(N) Servicios Sociales y de Salud 23 8.004,7 28,4%
(O) Otros Servicios 2 3,0 0,0%

FUENTE: Camara de Comercio de Pasto.

Durante el afio 2009 el sector que tuvo mayor participacion en cuanto a nimero
de establecimientos registrados en el departamento de Narifio fue el sector de
Comercio y reparacion de vehiculos con una participacion del 60%.

Cuadro 2. Establecimientos de comercio en Narifio, segun sector econémico 2009

ACTIVIDAD ECONOMICA P?“?O PAE/IIC. IPII‘%..ES PAI;/'(I)’IC. TU:‘AOA.CO PAE/IIC. T?JEI_\L NARIl:/i)
(A) Agricultura, Ganaderia, Caza y Silvicultura 128| 0,9 75 2,1 o| 0,0 203| 1,0
(B) Pesca 16 0,1 2 0,1 *5o/ o0 18| 0,1
(Q) Explotacién de Minas 27| 0,2 5 0,1 18( 0,7 50| 0,2
(D) Industria Manufacturera 1194 | 8,4| 280| 8,0 135] ° 5,1 1.609| 7,9
(E) Suministro de Electricidad, Gas y Agua 19 0,1 1 0,0 17| 0,6 37 0,2
(F) Construccién 193 1,4 36| 1,0 15| 0,6 244 1,2
(G) Comercio y Reparacién de Vehiculos 8.482| 59,5| 1.917| 54,8| 1.837| 69,1|12.236| 60,0
(H) Hoteles y Restaurantes 1.465| 10,3 310| 8,9 214 8,1 1.989| 9,7
(1) Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones 623| 4,4| 250 7 19| 4,5 992| 4,9
(J) Servicios de Intermediacién Financiera 102| 0,7 212 6,1 12| 0,5 326| 1,6
(K) Actividades Inmobiliarias y de Alquiler 867 6,1 181 5,2 72 2,7| 1.120f 5,5
(L) Administracion Pablica y Defensa, Seguridad Social " 0,1 10| 0,3 3 0,1 24| 0,
(M) Educacién 129| 0,9 22| 0,6 15| 0,6 166| 0,8
(N) Servicios Sociales y de Salud 309 2,2 69| 2,0 55 2,1 433 2,1
(O) Otros Servicios 688| 4,8 127 3,6 145| 5,5 960| 4,7
TOTAL 14.253 | 100,0 | 3.497 | 100,0| 2.657 | 100,0 |20.407| 100,0

FUENTE: Camara de Comercio de Pasto.
En el departamento de Narifio los establecimientos de comercio inscritos reportan

una generacion de 41.410 puestos de trabajo, de los cuales el mayor nimero de
empleos esta concentrado en el sector de comercio y reparacion de vehiculos con
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un 51.6% del total de los empleos generados en el departamento, a su vez en la
ciudad de Pasto el sector emplea a 14.773 personas.

Cuadro 3. Establecimientos de Comercio En Narifio, segun Numero de Empleos
2009.

O B O R O AR O RO D P O 009

ACTIVIDAD ECONOMICA P?ﬂ?.-o PAI:/IIC. IPINAOL.ES PAI‘;I;IC. TIJ'I::.CO PAI:/"I)‘IC. T:;‘IAL NAR‘E/,,O
(A) Agricultura, Ganaderia, Caza y Silvicultura 460 1,5 78 1,7 o 0,0 538 1,3
(B) Pesca 56 0,2 3 0,1 o 0,0 59 0,1
(C) Explotacién de Minas 5 89 0,3 5 0,1 52 0,8 146 0,4
(D) Industria Manufacturera 3.263| 10,8 340 7,3 359 5,5 | 3.962 9,6
(E) Suministro de Electricidad, Gas y Agua 694 2,3 1 0,0 71 1,1 766 1,8
(F) Construccion 600 2,0 51 1,1 31 0,5 682 1,6
(G) Comercio y Reparacién de Vehiculos 14.773| 48,8 | 2.365 51,0 | 4247 | 65,6 [21.385 51,6
(H) Hoteles y Restaurantes 3.193| 10,5 383 8,3 589 9,1 | 4.165 10,1
(1) Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones | 1.314 4,3 597 12,9 302 4,7 2.213 5,3
(J) Servicios de Intermediacidn Financiera 240 0,8 313 6,7 31 0,5 584 1,4
(K) Actividades Inmobiliarias y de Alquiler 2.439 8,1 214 4,6 179 2,8 | 2.832 6,8
(L) Administracién Publica y Defensa, Seguridad 40 0,1 17 0,4 14 0,2 71 0,2
(M) Educacién 489 1,6 24 0,5 76 1,2 589 1,4
(N) Servicios Sociales y de Salud 1.417 4,7 99 2,1 186 2,9 | 1.702 4,1
(O) Otros Servicios 1.229 4,1 148 3,2 339 5,2 | 1.716 4,1
TOTAL 30.296| 100,0 | 4.638 | 100,0 | 6.476 | 100,0 | 41.410| 100,0

FUENTE: Camara de Comercio de Pasto.

A su vez el sector de comercio y reparacion de vehiculos le aporta al crecimiento
total del indicador de generacién de empleo el 6,1% del total entre los afios 2008
y 20009.

Cuadro 4. Establecimientos de comercio en Narifio, segin numero de empleos-
comparativo 2008- 2009.

ESTABLECIMIENTOS DE COMERCIO EN NARINO, SEGUN NUMERO DE EMPLEOS
COMPARATIVO 2008-2009

AEriAbAD EeoNGICN nago | namo | crecmienro
(A) Agricultura, Ganaderia, Caza y Sitvicultura 555 538 -3,1%
(B) Pesca 39 59 51,3%
(C€) Explotacién de Minas 218 146 -33,0%
(D) Industria Manufacturera 4.072 3.962 -2,7%
(E) Suministro de Electricidad, Gas y Agua 724 766 5,8%
(F) Construccion 643 682 6,1%
(G) Comercio y Reparacién de Vehiculos 20.154 21.385 6,1%
(H) Hoteles y Restaurantes 3.629 4.165 14,8%
(1) Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones 2.123 2.213 4,2%
(J) Servicios de Intermediacién Financiera 506 584 15,4%
(K) Actividades Inmobiliarias y de Alquiler 3.184 2.832 “11,1%
(L) Administracién Publica y Defensa, Seguridad Social 66 71 7,6%
(M) Educacién 677 589 -13,0%
(N) Servicios Sociales y de Salud 1.604 1.702 6,1%
(0) Otros Servicios 1.803 1.716 -4,8%
TOTAL i 39-997 41.410 _3,5%

FUENTE: Camara de Comercio De Pasto
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Haciendo un analisis de los empleos generados por tamafio de empresa y sector
econdmico se destaca que durante el 2009 las microempresas generaron un total
de 23.340 empleos equivalentes al 69,2% del total, dentro de la gran empresa se
reportaron 1.426 empleos equivalentes al 4,2%, a su vez dentro de las
microempresas el sector econdbmico mas representativo en cuanto a empleos
generados es el sector de Comercio y reparacion de vehiculos con 12.492
empleos generados, lo que corresponde al 53,5% del total.

Cuadro 5. Numero total de Empleos En La Jurisdiccién de la CCP

|
3 MICRO PEQUENA | MEDIANA | GRANDE TOTAL
ACTIVIDAD ECONOMICA
No. % No. % No. % No. % No. %.
(A) Agricultura, Ganaderia, Caza y Silvicultura 2050 1,2| 97| 1,3 68| 3,9 0 o| 460 1.3
(B) Pesca 56| 0,2 0 o) 0 o] 0 0 56| 0.1
(C©) Explotacién de Minas y Canteras 69| 0,3 20| 0,2 o} 0 o 0 89| 0.2
(D) Industria Manufacturera 2506(10,7| 615| 8,5| 142 8,1 0 0| 3.263| 9.7
(E) Suministro de Electricidad, Gas y Agua 59| 0,2 98| 1,3 ol o 537[37,6] 694| 2.0
(F) Construccion 3711 1,5 16| 1,6| 13| 6,5 0 o| 600| 1.7
| (G) Comercio y Reparacion de Vehiculos 12.492|53,5| 1.614| 22,3| 466(26,8| 201| 14|14.773(43.8
(H) Hoteles y Restaurantes 2.736| 11,7| 377|5,22| 80| 4,6 0 o| 3.193| 9.4
} () Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones 971 4,1| 222 3| 121 6,9 (o] 0| 1.314| 3.9
(J) Servicios de intermediacién Financiera 164| 0,7 0 o| 76| 4,3 o} o| 240| 0.7
| (K) Actividades Inmobiliarias y de Alquiler 1.505| 6,4|3.614| 50,1| 494|28,4| 240| 16,8 5.853|17.3
(L) Administ. Ptblica y Defensa. Seguridad Social 40| 0,1 ol o ol o 0 0 40| 0.1
| (M) Educacién 357| 1,5 1321,83 0 o 0 o| 489| 1.4
(N) Servicios Sociales y de Salud 616| 2,6/ 238| 3,3| 115| 6,6| 448| 31,4| 1.417| 4.2
(O) Otras Activ. de Servicios Comunitarios, Sociales 1.103| 4,7| 66| 0,9| 60| 3,4 0 o| 1.229] 3.6
TOTAL 23.340| 100|7-209| 100( 1.735| 100{1.426| 100|33.710| 100

FUENTE: Camara de Comercio De Pasto
Dentro de las microempresas el sector de comercio y reparacion de vehiculos

concentra el 59,8% de los establecimientos siendo este el sector con mayor
presencia de los mismos.
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Cuadro 6. Nimero De Establecimientos De Comercio En La Jurisdiccién De La
CCP

> MICRO PEQUENA | MEDIANA | GRANDE TOTAL
ASTIVIPADE SONOMICH No. % |No.| % [No.| % |No.| % No. %
(A) Agricultura, Ganaderia, Caza y Silvicultura 121 0,9 6 3,10 1 53| O 0,0 128| 0,9
(B) Pesca 16 0,1 o| 0,0l o 0,0 O 0,0 16| 0,1
(C) Explotacién de Minas 26| 0,2 1| o5 o 0,0| o 0,0 27| 032
(D) Industria Manufacturera 1.165| 8,3| 28| 14,3| 1 53| O 0,0 1.194| 8,4
(E) Suministro de Electricidad, Gas y Agua 14| o, 4| 2,0 o 0,0 1 | 20,0 19 0,1
(F) Construccion 186| 1,3| 6 3,1 1 53| o o,0l 193] 1,4
(G) Comercio y Reparacién de Vehiculos 8.391| 59,8| 84 | 42,9] 6 | 31,6 1 | 20,0| 8.482| 59,5
(H) Hoteles y Restaurantes 1.445| 10,3 19| 9,7] 1 53| O 0,0| 1.465| 10,3
(1) Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones 610| 4,3| 12 6,1 1 53| 0 0,0| 623 4,4
(J) Servicios de Intermediacién Financiera 101 o,7] o] o,0f 1 53| o 0,0 102| 0,7
(K) Actividades Inmobiliarias y de alquiler 8s50| 6, 11 56/ 51 26,3 1 | 20,0 867 6,1
(L) Administracion Publica y Defensa, Seguridad Social 1| o, o] o,0 o| 0,0 0 0,0 1| 0,1
(M) Educacidén 123| 0,9] 6 3,1 0 0,0| O 0,0 129| 0,9
(N) Servicios Sociales y de Salud 202 2,1 14 7, 1 5,3 2 | 40,0 309 2,2
(O) Otros Servicios 682| 4,9 5| 2,6/ 1 53[ o 0,0/ 688 4,8
TOTAL 14.033 |100,0( 196 |100,0| 19 [100,0| 5 [100,0|14.253|100,0

FUENTE: Camara de Comercio De Pasto

1.3 TAMANO DEL MERCADO

Para definir el tamafio del mercado se tomé como base el nimero de vehiculos
registrados en el parque automotor de San Juan de Pasto equivalente a 10.730.
Teniendo en cuenta que las ventas de vehiculos pesados han crecido un 200%
este afio debido al dinamismo de la mineria y de la exploracion petrolera en

Colombia, lo que implica un incremento en la demanda de refacciones para
vehiculos de este tipo.

1.4 DEMANDA INSATISFECHA.

En este caso, se deben crear estrategias para poder convertir la demanda
insatisfecha en una oportunidad para la empresa, debido a que los servicios
disponibles no son suficientes ni satisfacen la demanda de los propietarios y
conductores de estos vehiculos, se debe lograr mejorar tanto en atencion al
cliente y a la disponibilidad de stock para colmar la brecha y logrando capturarlos
corrigiendo las deficiencias de los proveedores existentes.
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1.5 ANALISIS Y ESTRATEGIAS DE PRECIOS.

El precio de las refacciones estara orientado hacia las ventas, lo que implica
estrategias para incrementar las ventas tales como: descuentos por la compra de
kits completos y estrategias de financiacion o mecanismos de pago que le
permitan a nuestros clientes ya definidos, adquirir las refacciones en el tiempo
justo.

Un elemento de caracter relevante para la fijacion de precios son los precios que
maneja la competencia, por ello estos precisos se han identificado, lo que
permitira tener un punto de referencia respecto a la respuesta de nuestros clientes
potenciales frente a los precios que seran asignados.
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2. PRODUCTO

El material CKD Completely Knocked Down (material completamente desarmado)
el conjunto formado por componentes, partes y piezas importadas por las
industrias ensambladoras de vehiculos debidamente autorizadas por los
gobiernos de cada pais, la importacion de componentes partes y piezas, que
constituyen el conjunto CKD; podra efectuarse de diferentes origenes siempre
gue formen parte del mismo conjunto CKD y estén destinados al ensamble de
vehiculos.

El presente plan importador propone 3 lineas de productos: Piezas o Refacciones
utilizadas en la reparacion y mantenimiento de del motor, Piezas o refacciones
utilizadas en la reparacion de la caja de cambios y Piezas o Refacciones
utilizadas en la reparacion de la transmision de los vehiculos para el transporte de
carga y de pasajeros en la ciudad de San Juan de Pasto.

La reparacion de motor, de la caja de cambios y de la transmision implican una
alta inversion en piezas que presentan un cierto grado de dificultad en su
adquisicion, por lo que dependen de variables como el precio, la disponibilidad y
el medio de pago que le permita la entidad que las comercializa. En ese orden de
ideas con el presente plan importador se pretende ofertar las refacciones con
precios accesibles para sus consumidores finales generando estrategias de
precios que propendan acceder a las mismas con condiciones favorables.

La alta demanda de vehiculos de carga y pasajeros en el mercado colombiano,
ha sido muy positiva es asi como el 95% de la carga colombiana se mueve por

carretera, representando 125 millones de toneladas al afio, generando un uso
frecuente y continlio en los dltimos cuatro afos.

2.1 CARACTERISTICAS DEL MATERIAL CKD A IMPORTAR
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Cuadro 7. CARACTERISTICAS DE LAS REFACCIONES DE MOTOR

MO TOR

PRESENMTACION

CIGUENAaLES

E je ¥
aplicando el pnnclplo del meca
m anivela . transfonn a el movimiento rectilineo
alternativo en rotatorio y viceversa

CASQUETES DE
BAaNCADA

Elemento mecanico en el que se apoya ¥ gira un
eje mediante su 6rgano de corntaco. Adem as de
cum plir una funcién de proteccién y elem entos de
recam bio los etes estan a
grandes esfuerzos debidos a la presion de los
gases, la fuerza centrifuga producida por la
rotacion del ciguefial ¥ las fuerzas de inercia por
los movim ientos del conjunto de elementos del
m otor.

BIELAS

E lem ento m ecénico gue som etido a esfuerzos de
traccién o compresion, transm ite el movimiento
articulando el pistén ¥ el ciguefial .

PISTONES

Se trata de un €m bolo gue se ajusta al interior de
las paredes del Nncro m ediante aros flexbles
llam ados segmentos o aniffos. E fectGa un
movim iento alternativo, obligando al fluido que
ndro & modificar su presién y volum en
o transfonm ando en movim iento el cam bio de
presién v volumen del fluido.

ANILLOS

Los anillos o aros son piezas crculares de seccién
generalmente rectangular, gue se adaptan en el
embolo 0 PItGn a una ranura practicada en &l ¥

que sirve para hacer estanca o hermética o
aislada la camara del pistén o émbolo sobre las
paredes del cilindro.

BOMBADE ACEITE

El corazén del sistema de lubricacién es la bomba
de aceite, cuya funcién es proporcionar un fuo ¥
presién constante de aceite lim pio a todos los
com ponentes que tienen friccion durante el
funcionamiento del m otor.

E s el dep sito de aceite lubricante, es la tapa

CARTER inferior del m otor, dentro de la cual se muewve el
cigleral .
El ue del Moto na pieza fundida en
hierro o aluminio que aloja los cilindros asi como
BLOQUE los soportes de apoyo del ciguefial, su funcién es

CTILINDRO

alojar el tren altemativo, formado por el dguefial,
las bielas ylos pistones.

El cilindro de un motor es el recinto por donde se
desplaza un pistén.

cuLATA

VALVULAS (escape -
adm isién)

La culata, tapa de cilindros, cabeza del motor o
tapa del bloque de cilindros es |a parte superior
del motor que pernmite el cierre de las cam aras de
combustion, ademas sobre esta se asientan las
valvulas.

Las valvulas tienen la iGN de perm
v salida de gases al dilindro cada fase, cerrando
hermm éticamente los conductos de acceso vy
evacuacion de la camara de combustion durante
el tiem po del cido. D ado su funcionamiento, estan
sometidas a grandes nes anicas vy
témicas.

ARBOL DE LEvVAS

M ecanismo fonmm ado por un eje en el que se
colocan distintas levas, se encarga de regular
tanto la carrera de apertura ¥ el cierre de las
valvulas, como la duracon de esta fase de
apertura, pem tiendo renovacion de la carga en
las fases de admisién y escape de gases en los
cilindros.

BOMB A DE
INYECCION DIESEL

Tiene la funcién de dosificar con exadtitud Ia
ntidad de combustible que sera inyectado al
ro de acuerdo a la voluntad del conductor.
Regulor 165 velOUUade S I SxImas ¥ m fnim as del
m otor.

VOLANTE DE INERCIlA

Es una "ACUMULADOR DE ENERGIA" de inercia,
debido a su tamafio ¥ peso (una vez girando)
ayuda a amrastrar (girar) el cigiefial con m ayor

suavidad para cuando el ciguefial no tiene el
empuje necesario en los pistones debido a los
intervalos entre las e>plosiones. También ayuda
durante la compresion dentro de los cilindros.




Cuadro 8. Caracteristicas de las refacciones de la caja de cambios

CAJA

PRESENTACION

DESCRIFPCION

ARBOL PRIMARIO

R.o.b- el movimiento alamisma velocidad de
I motor. Habitualmente lleva un Gnico
piren conductor en las cajas longit LD
parat n trasera o delantera. En
arsversates llava v nes conductores.
Gira en el mismo sertido que el motor

ARBOL INTERMEDIO

Asbol interme dio o interme diario. Es el arbol

misme SrboD que pusden engranar con el Srbol

S alercione da Ok e e o et opuasto al
motor.

ARBOL SECUNDARIO

Cornsta de varios engranajes conducidos que
tan montados suelos en el arbol, pero ques
pueden hacer = olidarios con el mismo mediants
un sistema de &Pllz‘bla Gira en el mismo

o que o m

PINONES

= n 3 la rueda de menos dientes de

las dos que forman un engran i S
tiene pocos di
pe

DISTANCIAD ORES

ajustan el ancho del canal

ANILLOS SINCRONIZADORES

estos zan para cons eguir el engranaje de
forma Adatuadn con &l p-nén loco de la welo cid ad
a

CARTER TRASERO

ES AR S MR IS 8 Ittt ae
o= e i nt:

o de

13
posibles dafios en sus engranajes.

CARTER DE PINONERA

<1 alojami w i5n de los
pifiones

TAPA DEL EMBRAGUE O CARCASA

S el slarmarto ue Hom come ot i&in =

mecanizmo de embrague. por el qua se

al wolante ner cia (por medio
Se alojan los o

las patillas de accionamiento si iy

os). En

CARTER DE EMBRAGUE

CORONA DE ARRANQUE

se encuenta entre el motor v el Carter de
e reciben

manuales

Faciitals pussts motor
= tenca inlolal qu. oﬁoo.n Ios Srganos
Sticos del mismo.

DISCO DEL EMBRAGUE

VOLANTE

El disco de D
de tr ans mi a caja d. v.locldad.s todo el par
motor sin que e produzcan resbalamientos. P or
este motvo. el disco de embrague. esta forr ado
de un - que =e adhi a us
ici [S = nlas
entra en cont. clo dlcho dlsco). es rnuv rcs(eme

I calor.

L bt S

pa
wehiculo

PLATO PRESOR

El plato de presién es controlado por el pedal del
embrague. Cuando se suelta el pedal. el disco
q:‘.da pres onado entre Ql plato de prsién ¥ el

wolant.

e im g e CabIery Ly

es.

SINCRONIZAD ORES

Su funcibn es igualar las v.load-a-s delsjey del
pifén ¥ hacerios ue
1a marcha deseada
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Cuadro 9. Caracteristicas de las refacciones de transmision

TRANSMISION

PRESENTACION

DESCRIPCION

CORONA

Recibe la potencia desarrollada por el

motor a las ruedas traseras del vehiculo,

proveniente del pifién que a su vez esta
conectado con el arbol de transimision

ARBOL DE
TRANSMISION
(CARDAN)

Transmite el movimiento del motor hacia
las ruedas traseras con la ayuda de las
juntas de cardan. Estan elaborados de
acero elastico con el objetivo de aguantar
la torsion.

PLANETARIO

Pertenecen al sistema de engranajes
llamado “planetario” una corona o
engranaje de mayor diametro, sobre la
que dos engranajes

SATELITE

“satélites” giran locamente en sus ejes,

arrastrando a la corona o haciendo girar

al porta-satélites en funcion del giro del
eje principal.

HORQUILLA

Pertenecen a las juntas de cardan y se
acoplan con una cruceta para transmitir
un gran par motor que permite
desplazamientos angulares de hasta 15°

CRUCETA

Permite la union de las horquillas
ubicadas en cada extremo del cardan

COJINETES DE
AGUJA

Estan encajados a presion en los

alojamientos de las horquillas y sujetos a

ellas mediante circlips o bridas de
retencion

PALIER

Son los ejes a través de los cuales se
transmite el movimiento desde el
diferencial a las ruedas motrices
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2.2 PRECIOS DE UNIDADES CKD EN EL MERCADO

Tabla 1. Precios de unidades CKD en el mercad

MOTOR PRECIO CAJA PRECIO TRANSMISION PRECIO
Ciglienales — Original 6.500.000 Arbol Primario — Original 540.000 Corona- marca Euro 9 x 2430.000
Cummins G Cummins : 39 R
Casquetes De Bancada — 640.000 Arbol Intermedio- Original 980.000 Arbol De Transmision 580.000
Clevite : Cumins : Spicer ;
Casquetes De Biela- 570.000 Arbol Secundario — Original 540.000 Planetario 46 mil libras 260.000
Clevite : cumins i Spicer i

1ra. | 280.000
2da. | 315.000
: : : = 3ra. |223.000 o
Bielas — Cumins Brasil 250.000 Pifiones ata. 420000 Satélite 100.000
5ta. | 570.000
6ta. | 280.000
2 : Distanciadores — Arandelas Horquilla cruceta 5280
Pistones — Clevite 120.000 Estriadas 120.000 Spicer 480.000
Anillos- Clevite 120000  |CHNOS Sincenizrdcres =I5 oo Cruceta 270.000
pata gruesa
o Rescaies 1.250.000 | Carter Trasero 2.820.000 Cojinetes De Aguja 200.000
Carter de Lamina 1.800.000 | Carter De Pifionera —Mono | 1.550.000 Felier Siede uadail o8| 55q nnp
5 de 41 estrias
Blocue —Original Tapa Del Embrague O
S 12.000.000 | Carcasa — Kit Prensa — 2.200.000
Eagle, Kenworkh
= ” Carter De Embrague —
Cilindro — Clevite 130.000 R I 1.050.000
Culata 850.000 Corona De Arranque 480.000
VALVULAS (Escape - Disco Del Embrague- 4
Admision) x 24 sl Tacos de 15 pulgadas de000
) Volante de Prensa 15
Arbol De Levas 1.750.000 [ pulgadas — Original 850.000
Cummins
Bomba De Inyeccion
Diesel —Original Cumins 3.250.000 | Plato Presor 280.000
\Volante De Inercia 850.000 Sincronizadores 320.000
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Tomando como referencia los precios de la competencia, la estrategia adoptada
sera ofrecer las refacciones con precios por debajo de los precios que maneja la
competencia, con el objetivo de penetrar el mercado e incrementar las ventas, lo
gue permitira el posicionamiento de la empresa y la identificacion de nuestros
clientes para generar estrategias de financiacion, dado que para este tipo de
productos no se hacen necesarias estrategias orientadas a mejorar la imagen o
presentacion del producto, empaque o comodidad, sino que resuelven
necesidades funcionales que implican calidad del producto, disponibilidad de la

pieza y ventajas en el precio.

Tabla 2. Disponibilidad de la pieza y ventajas en el precio.
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PRECIO DE PRECIO DE PRECIO DE
MOTOR " | nTRODUCCION S INTRoDUCCION | TRANSMISION |\ rp opuccion
Cigiiefiales Arbol Primario — .
— Original 6.400.000 Original 440.000 E 2.330.000
3 5 uro 9 x 39
Cummins Cummins
Capmstes Arbol Arbol De
540.000 Intermedio- 880.000 Transmision 570.000
LG CR Original Cumins Spicer
Clevite
Casquetes Arbol :
De Biela- | 170.000 Secundario— | 440,000 Planetario 4 ., 250000
Clevite Original cumins P
1ra. | 270.000
Bielas 2da. | 305.000
Cumins | 150,000 Pifiones S 2 G TOD0 IS 90.000
Brasil 4ta. | 410.000
5ta. | 560.000
6ta. | 270.000
. Distanciadores Horquilla
Z'If\fn":s ~ |100.000 — Arandelas 110.000 cruceta5280 | 470.000
Estriadas Spicer
Anillos- Lallles
Clevite 100.000 Sincronizadores | 310.000 Cruceta 260.000
— pata gruesa
iR 2 Cojinetes De
Aceite — 1.150.000 Carter Trasero | 2.720.000 A " 190.000
Cumins guja
Gartorde Carter De Palier Eje de
Tt 1.700.000 Pifionera — 1.450.000 rueda 1 de 5 de |400.000
amina .
Mono 41 estrias
Tapa Del
Bloque — Embrague O
Original 11.900.000 Carcasa — Kit 2.100.000
Cummins Prensa — Eagle,
| Kenworkh
Carter De
Cilindro — Embrague —
Clevite Uiy Carcasa Care [RUCICUC
Vaca
Culata 750,000 Sorona De 470000
ranque
VALVULAS Disco Del
(Escape - Embrague- 4
Admision) 750,000 Tacos de 15 470.000
x 24 pulgadas




3. DESARROLLO Y ANALISIS DE LA ENCUESTA.

El objetivo de realizar esta investigacion es determinar el potencial de
comercializacion de material CKD en la ciudad de San Juan de Pasto, mediante la
aplicacion de una encuesta a comerciantes de estas piezas, conductores y
propietarios de los vehiculos que las demandan asi como a los mecanicos
encargados de ensamblarlas en los mismos. Ademas identificar variables tales
como: periodos de reparacion, la inversion, clasificacibn de las refacciones,
lugares donde se adquieren, porque prefieren adquirirlas en esos lugares y cuales
son los medios de pago utilizados en las transacciones nacionales como
internacionales, investigar el mejor proveedor para realizar la importacion de
dichas refacciones, la mejor alternativa para la D.F.l. (Distribucion Fisica
Internacional), para que con dicha informacion podamos evaluar la rentabilidad de
crear una empresa, saber la inversion necesaria para llevar a cabo la importacién
y la comercializacion de estos productos, mantener un buen flujo de stock en el
almacén para poder brindar un buen servicio a los clientes, mediante la creacion
de estrategias que nos aseguren la fidelizacion de estos.

ALCANCE:

» Determinar la frecuencia de reparacién de motor, caja y transmisiéon de los
vehiculos de transporte de carga y pasajeros.

» Definir el presupuesto de reparacion de caja, motor y transmision de los
vehiculos.

» Precisar preferencias entre lugar de adquisicion de las refacciones y formas de
pago.

3.1 POBLACION Y MUESTRA

Segun Allen Webster en un estudio estadistico, el investigador esta interesado en
una determinada coleccion o conjunto de observaciones denominadas poblacion
0 universo. Aunque generalmente los estadisticos se interesan en algun aspecto
de toda la poblacion, generalmente descubren que las poblaciones son
demasiado grandes para ser estudiadas en su totalidad. Por consiguiente,
generalmente debe ser suficiente estudiar tan solo una pequefa porcion de dicha
poblacidn. A esta porcion mas pequefia y manejable se le denomina muestra .
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Una muestra es un subconjunto de la poblacién seleccionada cientificamente. Las
muestras son necesarias debido a que el estudio de la totalidad de la poblacién es
muy costoso y demanda mucho tiempo.

El analisis de las muestras implica entre las dos principales ramas del analisis
estadistico: la estadistica descriptiva que implica el proceso de recolectar,
agrupar y presentar datos de una manera tal que describa facil y rapidamente
dichos datos; la estadistica inferencial la cual involucra la utilizacion de una
muestra para sacar conclusion sobre la poblacion de la cual hace para la muestra.
En la practica, el proyecto tomara una muestra aleatoria simple la cual garantiza
que la muestra de algun tamafo tenga la misma probabilidad de ser seleccionada.

Céalculo de la Muestra Poblacional:  Se determind que la poblacién del parque
automotor existente en la ciudad de Pasto es de 294 vehiculos; entre buses de
transporte intermunicipal, busetas de transporte urbano, camiones, doble troques,
tracto mulas y volquetas; teniendo en cuenta un margen de error del 0.5%. La
muestra utilizada para la poblacion se determiné a través de la siguiente formula:

Poblacion total

Tamanfo de la muestra

Numero de unidades de desviacién = 1.96 de acuerdo a la tabla
Probabilidad de fracaso = 0,5

Probabilidad de éxito = 0,5

Margen de error = 0,5

DT Ao NS =
I

n = 167 Encuestas.

Para efecto de la presente investigacion se determiné un total de 167 encuestas a
realizar dentro de la poblacién de Pasto, Departamento de Narifio.

Las personas encuestadas, son personas involucradas con las actividades de
reparacion y mantenimiento del motor, caja y transmision de vehiculos dedicados
al transporte de carga y de pasajeros tales como: propietarios y conductores de
los vehiculos, mecanicos y comerciantes de las refacciones.
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4. ESQUEMA DE LA ENCUESTA REALIZADA
El desarrollo de la investigacion se efectda de la siguiente manera. Para poder ver
la encuesta ir a figura 1
* Recoleccion de la informacién mediante encuesta personal a comerciantes,
mecanicos, propietarios y conductores relacionados con la actividad en un tiempo
estimado de 5 dias.
» Tabulacién, presentacion de las mismas graficamente e interpretacion de la
informacion en los siguientes 3 dias.
4.1 TABULACION DE LA INFORMACION Y PRESENTACION DE LOS DATOS

1. Pregunta: ¢Cual es su actividad econémica?

Tabla 3. Actividad econdmica

ACTIVIDAD

ECONOMICA TOTAL
COMERCIANTE 0 |0,0%
PROPIETARIO 23 | 14%
CONDUCTOR 144 | 86%
MECANICO 0 0%
TOTAL MUESTRA 167 |100%

Fuente: esta investigacion

Del total de la muestra (167 personas encuestadas) 144 que corresponden al 86%
son conductores de los vehiculos y el 14% restante equivalente a 23 personas
son propietarios de los vehiculos. Es asi como este sector genera gran cantidad
de empleos directos e indirectos en donde los propietarios no pueden dejar estos
vehiculos parados dado que estos vehiculos son considerados bienes de capital y
el transporte de pasajeros y de carga es una actividad de caracter continuo, lo
que implica que la disponibilidad de las piezas para la reparacion de estos
vehiculos debe ser de caracter inmediata, brindando la oportunidad de formular
estrategias orientadas a cumplir con este requerimiento y evitar incrementar los
costos. (Figura 2)

35



2. Pregunta: ¢De qué clase es su vehiculo?

Tabla 4. Clase de Vehiculos

CLASE DE VEHICULOS TOTAL
CARGA 142 85%
PASAJEROS 25 15%
TOTAL MUESTRA 167 | 100%

Fuente: Esta investigacién

Del total de personas encuestadas se identific6 que el 85% fueron propietarios
y/o conductores de vehiculos de transporte de carga, el restante 15 %
correspondia a vehiculos de transporte de pasajeros. Los dos tipos de vehiculos
representan una oportunidad muy importante dado que cuando presentan fayas
deben ser reparados d3e manera inmediata puesto que su inactividad de estos
supone pérdidas significativas para los propietarios y conductores de los mismos.

3. Pregunta: ¢De qué marca es su vehiculo?

Tabla 5. Marcas de Vehiculos

MARCAS DE VEHICULOS TOTAL
CHEVROLET 58 | 35%
FREIGHTLINER 13 8%
HINO 0 0%
AGRALE 17 | 10%
INTERNATIONAL 48 | 29%
KENWORTH 31 | 19%
OTRO 0 0%
TOTAL MUESTRA 167 [100%

Fuente: Esta investigacion

En la ciudad de San Juan de Pasto el 35% de los vehiculos de carga y pasajeros
son de marca CHEVROLET, el 29% ITERNATIONAL, el 19% KENWORTH, el
10% AGRALE, el 8% FREIGHTLINER, lo que nos permite identificar claramente
cudles van a ser las marcas de repuestos a importar y comercializar de manera

acertada en San Juan de Pasto. (Figura 4)
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4. Pregunta: ¢Qué modelo es su vehiculo?

Tabla 6. Modelos de vehiculos

MODELOS DE
VEHICULOS TOTAL
OTRO 0 0%
1996-2000 12 7%
2011 12 7%
2006-2010 21 13%
2001-2005 43 | 26%
1990-1995 79 | 47%
TOTAL MUESTRA 167 |100%

Fuente: Esta investigacion

Del total de la muestra el 47% de los vehiculos corresponden a modelos
comprendidos entre 1995 y 1990, el 26% comprende modelos entre 2001 y
2005, el 26% comprenden modelos entre 2006 y 2010, entre 1996 y 2000 se
encuentran el 7% de los vehiculos y el 7% restante corresponde a vehiculos con
modelo 2011, lo que sugiere que hay una gran oportunidad para la compra de
refacciones para vehiculos de carga y pasajeros ya que se estd haciendo
mantenimiento correctivo y preventivo de dichos vehiculos. (Figura 5)

5. Pregunta: ¢Con que frecuencia usted hace reparacién del motor, caja de
cambios y transmision de su vehiculo?

Tabla 7. Frecuencia de Reparacion

FRECUENCIA DE REPARACION roTAL
. y . . S | MUESTR | %
1ARN0 | 2AR0s | 3AaRos | 4afos |aRo A
S
23 29
MOTOR 0 |0% | 0 |o% |72 | 32 |47 |28% | 40 |20 | 167 | 100
CAJADE 37 37 13 . 14
e 61 |5/ |62 |57 |20 | P | 0 |ow | 23 [{F|167 | 100
TRANSMISION |79 | 47 (53 [32 |35 |22 | 0 | 0% | 0 |o% | 167 | 100
% % %

Fuente: Esta investigacion

Al 43% de los vehiculos se les hace reparacion y mantenimiento de motor cada 3
afnos, el 28% cada 4 afos y el 29% cada 5 afos (Figura 6), por otra parte la caja
de cambios es reparada anualmente con una frecuencia del 37% con igual
porcentaje reparan la caja de cambios cada dos afios, el 14% hacen reparacién
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cada 5 afilos y en un menor porcentaje hace mantenimiento correctivo cada 3
afos (Figura 7).

La investigacion nos permite observar que la trasmision requiere con mayor
frecuencia reparacion ya que el 47% la realiza cada afio, el 32% cada 2 afios y el
21% sobrante hace mantenimiento cada 3 afos (Figura 8) para estos lapsos de
tiempo se debe tener en cuenta la frecuencia del engrase, la exposicion del
vehiculo al trabajo pesado, los periodos de trabajo, mantenimiento en cuanto a la
lubricacion, la frecuencia de los viajes, los destinos, las carreteras a transitar,
entre otras variables que permiten determinar el mantenimiento correctivo y
preventivo de las piezas, definiendo el reemplazo o la rectificacion de las
mismas.

Esto concluye en una gran ventaja para la empresa ya que potencializar la
comercializacion de productos con mayor frecuencia de rotacion en este caso la
transmision y caja de cambios.

7. Pregunta : ¢ Cual es el origen de la refacciones?

Tabla 8. El origen de las refacciones

El ORIGEN DE LAS REFACCIONES SON
TOTAL
IMPORTADO | TOTAL |NACIONAL | TOTAL MUESTRA %
121 | 72% 46 |28% 167 100

Fuente: Esta investigacién

La investigacién nos permite conocer que el 72% de los consumidores adquiere
refracciones para la reparacion del motor, caja y transmision de su vehiculo
importadas y tan solo el 28% adquiere refacciones nacionales tratandose de
piezas menores, ya que pueden encontrarse genéricos que cumplen con la
funcién pero son de menor calidad en su constitucionalidad, convirtiéndose asi en
una de la mas clara oportunidad para importar refracciones para dichos vehiculos
ya que por su utilidad generan mas consumo. (Figura 9)
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¢,Donde esta su proveedor?

Tabla 9. Ubicacién proveedor

UBICACION PROVEEDOR TOTAL
PASTO 116 | 69%
IPIALES 0 0%
CALI 20 | 12%
BOGOTA 31 | 19%
MEDELLIN 0 0%
OTRA 0 0%
TOTAL DE LA MUESTRA 167 | 100%

Fuente: Esta investigacion

El 69% de la muestra adquieren las refacciones en la ciudad de Pasto, el 19%
adquiere las refacciones en Bogota y el 12% en la ciudad de Cali, cabe aclarar
gue las refacciones que corresponden al motor son escasas Yy costosas,
adicionalmente el periodo de reparacion de este comprende varios dias, lo que le
permite al propietario del vehiculo hacer pedidos a otras ciudades como Bogota y
Es asi como se

Cali con el objeto de disminuir costos o por disponibilidad.

identifica una oportunidad ya que mas del 30% de estos productos se compran
por fuera de Pasto los cuales se podrian importar para ser comercializados por la

empresa. (Figura 10)

8. Pregunta: ¢En qué tipo de establecimientos adquiere las refacciones?

Tabla 10. tipos de establecimientos que ofrecen las refacciones

TIPOS DE ESTABLECIEMIENTOS QUE OFRECEN

LAS REFACCIONES U
ALMACENES 49 | 29%
ALMACENES Y CONCESIONARIOS 43 | 26%
MINORISTAS 0 | 0%
CONCESIONARIOS 75 | 45%
TOTAL DE LA MUESTRA 167 |100%

Fuente: Esta investigacién

El 45% de los encuestados prefiere adquirir las refacciones en los concesionarios
pertenecientes a la marca de su vehiculo, pese a que los precios sean mas altos,
al 29% una diferencia en el precio, disponibilidad de refacciones genéricas o
acreditar el costo de las mismas les resulta mas atractiva, por su parte el 26%
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adquiere las piezas en los almacenes comercializadores y en los concesionarios
teniendo en cuenta las mismas variables; sin embargo la existencia de almacenes
gue comercializan las piezas generan una oportunidad a los propietarios y
conductores dado que adquieren las refacciones de la misma calidad que las
obtenidas en concesionaros a precios mas competitivos, disponibilidad de
genéricos y crédito. (Figura 11)

9. Pregunta: ¢Cuanto dinero invierte en la reparacion del motor, caja de cambios
y transmision?

Tabla 11. Cuénto dinero invierte en la reparacion

¢CUANTO DINERO INVIERTE EN CAD A REPARACION?
MOTOR | 0-
4000001
20 2.000.001- 17 | 6.000.001- 8.000.001-
o [ © [ % [4ooooo0 || %* | o0l P | % 8,000,000 %2 119% | 4oopo00n |31 | 54%
Lz 000/
CAJADE | 0- e
CAMBIOS |20 2.000.001- HU £.000.001- 8.000.001-
0| 1A98N | RES | Saiin0 ono | [EL88 L= i 5b UaN(lo% 8.000.000 0|02 1 qoi000/000) (|20 |[50%
000 g
TRANSME | O-
4,000,001
Sion 20 2.000.001- £.000.001- 8.000.001-
oo. [ %8 | % | 4oooo00 |98 | 59% s 0 0% 8.000.000 0 | 9% | 1pp00000 | O | 0%
000 000/

Fuente: Esta investigacion
11. Pregunta: ¢Qué forma de pago utiliza para adquirir las refacciones?

Tabla 12. Formas de pago

FORMAS DE PAGO TOTAL
CREDITO 57 | 34%
CONTADO 26 | 16%
TARJETA DE CREDITO 0 0%
CREDITO Y CONTADO 84 | 50%
CHEQUE 0 0%
PAGO ELECTRONICO 0 0%
TOTAL DE LA MUESTRA 167 | 100%

Fuente: Esta investigacion

En estas dos preguntas encontramos que el 54% de las personas encuestadas
invierten en la reparacién del motor entre 8 y 10 millones de pesos, el 19% entre 6
y 8 millones de pesos y el 17% invierte entre 4 y 6 millones de pesos, es
necesario aclarar que las personas que invierten entre 2 y 4 millones en la
reparacion del motor son personas que poseen vehiculos de menos cilindraje
como las busetas para el transporte urbano, que demandan piezas mas pequefias
respecto a los camiones y tracto camiones. Por otra parte el 89% invierte un valor
aproximado a los 2 millones de pesos en la reparacion de la caja de cambios de
sus vehiculos, el 11% restante invierte de 2 a 4 millones de pesos. También se
observa que la reparacion de la trasmision para el 59% de la muestra requiere de
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una inversion entre 2 y 4 millones de pesos y el 41% invierte un valor alrededor
de los dos millones de pesos. Del mismo modo que la caja de cambios la
reparacion de la transmision se hace anualmente y depende de variables tales
como el tiempo de exposicién del vehiculo al trabajo pesado y el mantenimiento
en cuanto a engrase. (Figura 12).

Posteriormente en la tabla 10 se evidencia que el 50% de las personas
encuestadas adquieren las refacciones pagando bajo las modalidades de crédito
y de contado, el 34% paga sus refacciones bajo la modalidad de crédito en los
establecimientos que asi se lo permiten finalmente el 16% restante paga sus
refacciones bajo la modalidad de contado. (Figura 13) estas dos respuestas son
claramente una oportunidad para la empresa debido a que el total de la
reparacion de un vehiculo es costosa, es asi como se podra disefiar estrategias
que estén directamente implicadas con el producto, plaza, precio, el stock, y la
financiacion brindada a los clientes permitiéndoles financiar la deuda y crear una
relacion de confianza y para con el cliente.

12. Pregunta: ¢Cuéanto tiempo invierte en la reparacion del motor, caja de
cambios y transmision?

Tabla 13. Tiempo invertido en la reparacion

TIEMPO INVERTIDO EN LA REPARACION
8 14 15- 21 TOTAL ;
ITEM 0-7 DIAS DIAS DIAS OTRO MUESTRA | %
0, 0, 0,

MOTOR 17 [ 10% |84 [50% 66 21/(3 0 0% . 00
CAJA DE 167 [100% | 0 | 0% 0 0% | 0 | 0%
CAMBIOS 167 100
TRANSMISION | 167 |100% | 0 | 0% 0 0% | 0 | 0% 167 100

Fuente: Esta investigacion

Se requieren entre 15 y 21 dias para la reparacién del motor de una tracto mula
segun el 40% de las personas encuestadas, el 84% que corresponden a tracto
camiones y camiones sencillos, ademas de buses de 1y 2 ejes invierten entre 8 a
14 dias, el 10% que corresponde a busetas de transporte urbano invierte
aproximadamente 7 dias. (Figura 14)

El 100% de de las personas encuestadas invierte en la reparacion de la caja de
cambios de su vehiculo entre 1 y 2 dias. (Figura 15) Del mismo modo que la
reparacion de la caja de cambios, para el 100% de las personas encuestadas el
tiempo invertido en la reparacion de la transmision es entre 1y 2 dias. (Figura 16)

Por este tiempo relativamente corto es necesario que los repuestos que se
necesiten cambiar estén disponibles y se encuentren con facilidad y que se
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ofrezca variedad tanto en marca como en precio, oportunidad que la empresa
tiene que aprovechar para poder competir y ganar mercado.

Aclaracioén a las preguntas

6. ¢con que frecuencia hace mantenimiento de motor, caja de cambios y
transmision?
10. ¢Cuanto dinero invierte en el mantenimiento de motor, caja de cambios y
transmision.
13. ¢Cuanto tiempo invierte en el mantenimiento de motor, caja de cambios y
transmision?

Las respuestas a estas preguntas no se tabularon debido a que los propietarios y
conductores de vehiculos de estas caracteristicas evadieron contestarlas, debido
a que el mantenimiento de tipo preventivo se hace en el momento de la
reparacion o mantenimiento correctivo.

CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA:

* la mayoria de las personas encuestadas son conductores de los vehiculos y
ellos mismos son los que asisten la reparacion y mantenimiento de la caja, del
motor y de la transmisién de los vehiculos.

» La gran mayoria de los vehiculos desempefian actividades de transporte de
mercancias.

» Se reconoce el dominio de la marca CHEVROLET en el mercado}

* Los modelos de los vehiculos corresponden en su gran mayoria a los modelos
comprendidos entre el afio 1990 y el afio 1995.

* El mantenimiento del motor se hace en periodos entre 3y 5 afios.

* El mantenimiento de la caja de cambios se hace cada 2 afios.

» El mantenimiento de la transmision se hace de 1 a 3 afios.

» Se entiende como mantenimiento la toma de acciones correctivas y preventivas
teniendo en cuenta variables tales como la exposicion del vehiculo al trabajo:
frecuencia de los viajes, destinos y mantenimiento en cuanto a lubricacién y
engrase.

* Las refacciones adquiridas son importadas en su gran mayoria y son
adquiridas en la ciudad de Pasto.

* los establecimientos donde se adquieren las refacciones son de preferencia los
concesionarios de la marca del vehiculo, dada la disponibilidad de las mismas y
los almacenes comercializadores dada la oportunidad de adquirir una cuenta de
crédito que les permita financiar la deuda.

* La inversion para la reparacion y mantenimiento de un motor comprende entre
8 y diez millones de pesos.

e La inversion para la reparacion y mantenimiento de la caja de cambios
comprende 2 millones de pesos.
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» La inversion para la reparacion y mantenimiento de la transmision comprende
entre 2 y 4 millones de pesos.

« Como modalidad de pago se cancelan las facturas en efectivo.

» Eltiempo invertido en la reparacion de un motor comprende de 8 a 14 dias.

» El tiempo invertido en la reparaciéon y mantenimiento de una caja de cambios
comprende 1 o 2 dias.

e El tiempo invertido en la reparacibn y mantenimiento de la transmision
comprende de 1 a 2 dias.
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5. SEGMENTO OBJETIVO

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado en grupos
uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades semejantes,
lo que divide al mercado en segmentos homogéneos (por ejemplo, las personas
en un segmento son similares en sus actitudes sobre ciertas variables).

Debido a esta similitud dentro de cada grupo, es probable que respondan de
modo similar a determinadas estrategias de marketing; por lo tanto nos
enfatizaremos en un grupo de personas que cumplan con las siguientes
similitudes:

» Propietarios de vehiculos de carga y pasajeros

Conductores

* Mecénicos

Distribuidores y comerciantes de refacciones de vehiculos de carga y pasajeros
en la ciudad de san Juan de Pasto.

Un segmento del mercado se compone de una asociacion de compradores que
comparte unos patrones de consumo comunes; una vez identificadas las variables
que condicionan el comportamiento de nuestros consumidores finales, se ha de
formular caracteristicas propias de los mismos que permitan a su vez formular
estrategias de marketing coherentes con sus expectativas en el momento de
generarse la compra.

Tabla 14. Perfil del cliente

< CIUDAD Pasto
GEOGRAFICOS URBANA/RURAL Urbana
INGRESOS Mgs_ de dos (salarios
minimos legales)
" GENERO Masculino
DEMOGRAFICOS ESCOLARIDAD No aplica
OCUPACION Propietario del vgh_lculo,
Conductor, Mecanico.
Seguridad,  Cumplimiento,
PSICOGRAFICOS VALORES Responsabilidad,
tranquilidad.
Refacciones de calidad,
CONDUCTUALES BENEFICIOS DESEADOS funcionales y con precios
accesibles.
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6. COMPETENCIA

En la ciudad de Pasto se han registrado oferentes de material CKD. Estas
empresas se ubicaron en el reporte anual de la Camara de Comercio de Pasto
por Sectores Economicos.

Tabla 15. Analisis de la competencia

ELECTROCARBURADOR

DISPONIBILIDAD
DE LAS
REFACCIONES

COMPETITIVIDAD
EN PRECIOS

ESTRATEGIAS
METODOS DE
PAGO

UBICACION
SERVICIO
POSTVENTA
SERVICIO AL
CLIENTE

Mayor Fortaleza

Mayor Debilidad
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Grafica 1. Empresas

—g—BENCHMARKING ANALISIS DE LA
COMPETENCIA

EATON PARTES

== DISPONIBILIDAD DE LAS
REFACCIONES

== COMPETITIVIDAD EN PRECIOS

EMPRESA F 4 N> EMPRESA B

e ESTRATEGIAS METODOS DE PAGO

sfie=J BICACION

EMPRESA E " EMPRESAC

~@—SERVICIO POSTVENTA

EMPRESAD
~SERVICIO ALCLIENTE

EMPRESA A: EATON PARTES
EMPRESA B: MOTORPARTES
EMPRESA C: ELECTROCARBURADOR
EMPRESA D: CALIMA DIESEL
EMPRESA E: HELA REPUESTOS
EMPRESA F: RISUENO REPUESTOS

Podemos deducir del andlisis de la competencia teniendo en cuenta las siguientes
variables de:

 DISPONIBILIDAD DE LAS REFACCIONES: EATON PARTES es una
empresa fuerte en esta variable, teniendo en cuenta que esta empresa vende
refacciones originales, ofrece variedad en las marcas y como factor adicional
dado que cierta clase de refacciones son un elemento de dificil consecucion, esta
organizacion ofrece piezas de segunda mano, pero en muy buen estado, lo que le
permite generar diferenciacion en este aspecto.

46



« COMPETITIVIDAD EN PRECIOS: La variabilidad de los precios no es
representativa, es decir los precios entre los proveedores de las refacciones
mantienen un margen parecido.

« FORMULACION DE ESTRATEGIAS PARA LOS METODOS DE PAGO :A
diferencia de los concesionarios los almacenes comercializadores de las piezas
ofrecen métodos de pago que se ajustan a las necesidades de crédito de los
propietarios de los vehiculos, es decir estos almacenes ofrecen prorrogas en los
tiempos de pago de ocho, quince y hasta un mes para pagar la totalidad de la
cuenta, lo que implica un medio comodo de hacer la transaccion para ambas
partes y asegurar la compra.

« UBICACION DE LA EMPRESA: La mayoria de las empresas relacionadas
estan ubicadas en sectores estratégicos debido a que se encuentran cerca de los
talleres de reparacion, lo que implica una mayor oportunidad de generar la venta.

e SERVICIO POSTVENTA: Solo una de las empresas ha hecho esfuerzos
medianamente orientados hacia esta variable, lo que implica una oportunidad
para penetrar en el mercado, formulando estrategias que permitan el
fortalecimiento de la marca, ya sea atendiendo necesidades de informacion o
generando trazabilidad de la pieza adquirida.
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7. ESTRATEGIAS DE PROMOCION PUBLICIDAD Y VENTAS

7.1 ESTRATEGIAS DE PROMOCION, PUBLICIDAD

Los elementos relacionados con la promocion y publicidad orientados a desplegar
la informacién estaran dadas por:

* Anuncios en los directorios de telefonicos, en las paginas amarillas en la
seccion de almacenes de repuestos: este es un medio 0til dado que este
documento es especialmente referido para este tipo de clientes. Ver figura 17

* Mercadeo directo: Se desarrollara el disefio de un Portafolio de Productos en el
gue se relaciones las caracteristicas de todas y cada una de las refacciones
ofertadas, marcas de las mismas y la informacion de la empresa. Ver figura 18

* Volantes: estos seran entregados en los talleres de mecanica, estaciones de
servicio y estaciones que ofrezcan los servicios de cambio de aceite y engrase,
lavaderos para vehiculos pesados. Ver figura 19

« Dar a conocer la empresa mediante un evento de inauguracion en el que se
invita de manera gratuita a los jefes de mecanica de los talleres especializados en
la reparacion de motor, caja y transmision de los vehiculos dedicados al
transporte de carga y pasajeros asi como también a los conductores o
propietarios de estos vehiculos, a los cuales se llegara mediante visita personal a
los talleres, se les entregara la informacion pertinente al evento, los temas a
abordar, la entrega de un portafolio de productos y un lapicero contramarcado con
el logo de la empresa.

» Durante el evento se ofrecera alguna clase de refrigerio, descuentos por
compras entre el 5y el 15% dependiendo del producto, pero este descuento no
puede superar los 10 dias, ya que al dejarlo mas tiempo se puede confundir con
el precio normal.

» Despliegue de la informacién, mediante la entrega del portafolio de productos a
los jefes y operarios de los talleres de mecanica, volantes para ser entregados y
obsequios para los conductores y propietarios.

» Por cada compra se dard un obsequio ya sea una gorra, una franela o un
llavero alusivo a la marca de la empresa.
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7.2 ESTRATEGIA DE VENTA

» identificar clientes potenciales que estarian dispuestos a comprar las
refacciones en un sitio que oferte las mismas marcas con precios favorables.

» Crear con los clientes una base de referidos para que asi un agente de ventas
lo visite o realice tele mercadeo ofreciendo nuestros productos y servicios.

* El contacto al cliente se hard mediante visita personal en los talleres de
reparacion de motor, caja y transmision para vehiculos de transporte de caja y
pasajeros, ubicados en la zona de las lunas, ElI Chapal y la zona cerca del
terminal de transportes de Pasto.

» Se buscara que los asesores comerciales sean personas con perfiles que se
adapten a las necesidades de informacién de los clientes potenciales, ofreciendo
el portafolio de productos, resaltando la variedad en las marcas de las
refacciones, la calidad de las mismas y los precios.

» La fuerza de ventas estara inicialmente conformada por, Un gerente comercial,
Dos asesores comerciales, Un técnico mecanico.

» Capacitacion constante a la fuerza de ventas y al técnico mecanico y al joven
de bodega, para que asi puedan dar respuestas favorables a los clientes y prestar
el servicio adecuado.

7.3 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

Se buscara reducir la incertidumbre con que opera la empresa tanto en el
aprovisionamiento de la piezas a los talleres de reparacion para mantener la
continuidad en el suministro de las mismas, lo que permitira coordinar mas
efectiva y eficientemente las funciones de distribucion para crear diferenciacion.
Consecuentemente se crearan barreras competitivas de entrada debido al
aumento de escala de operacion en funcién del poder alcanzado

» se identificara algunos propietarios de talleres de mecéanica para que con ellos
llevar a cabo las alianzas estratégicas de integracion vertical, reduciéndoles el
precio de venta frente al precio de venta al publico, para que ellos al momento de
reparar un vehiculo puedan ofreces las refacciones y marcas de la empresa,
ganando un porcentaje por venta dispuestos por ellos y nosotros garantizamos la
venta de las piezas. Es asi como evitamos que los compradores coticen en otros
almacenes.
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» La entrega del producto se hara de forma directa al cliente en las instalaciones
del almacén, a domicilio con la opcion de hacer érdenes de compra por teléfono
que impliquen la entrega del producto en el taller de mecanica.

7.4 ESTRATEGIAS DE COMUNICACION Y SERVICIO

El respaldo del producto viene dado por la garantia de la marca que respalda el
origen y la calidad de la refaccion.

» Extenderemos el horario de apertura del almacén quedando de LUNES A
VIERNES DE 8:30 AM A 1:00 PM Y DE 2:30 PM A 7:00 PM LOS SABADOS DE
9:00 AM A 1:30 PM buscando con ello que las personas que trabajan puedan
acudir al almacén después del trabajo y asi se eviten pedir permisos.

« Se disefiara propagandas publicitarias donde se describa nuestro producto,
direccion y promociones, para emitirlas en las emisoras mas reconocida de la
ciudad como, Santa Fe, Tropicana, entre otras, ademas contaremos con
propagada emitida en el canal regional, TELEPASTO.
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CAPITULO I

PROCESO DE IMPORTACION DE MATERIAL CKD EN COLOMBIA

8. PROCESO DE IMPORTACION

Este capitulo permite recoger los principales elementos identificados en el
proceso de la importacidon, sus pasos y las caracteristicas, con el fin de que
podamos orientarnos para la realizacion de este plan de negocios importador.

8.1 GENERALIDADES

En la actualidad es necesario disponer de informacion actualizada y confiable, con
la que se puedan tomar decisiones en un mundo altamente competitivo. Por esta
razon hemos identificado de una forma clara y sencilla los pasos, tramites,
caracteristicas del proveedor, proceso de compra, que se deben tener en cuenta
al momento de realizar el proceso de importacion.

Frente al proceso de apertura y globalizacién de la economia colombiana, se
necesita que los procesos y tramites para el comercio exterior sean sencillos y
agiles, con el objetivo de brindarles a los importadores y exportadores las mejores
condiciones de competitividad en los mercados nacionales e internacionales.

En armonia con lo anterior, el Ministerio de Comercio Industria y Turismo,
MINCOMERCIO, trabaja en estos dos aspectos, manejando y flexibilizando todos
los trdmites que son de su competencia. Sin embargo, es indispensable que se
brinde mayor educacion a los usuarios en cuanto a requisitos, tramites y
condiciones del comercio exterior, factores que se deben conocer ampliamente
para adelantar las gestiones en forma eficiente y con los menores costos.

El proceso de INTERNACIONALIZACION de la economia, ha significado para el
Comercio Exterior colombiano un cambio profundo. Con la Ley Marco de
Comercio Exterior, Ley 7a. de enero 16 de 1991, se cre6 el Consejo Superior de
Comercio Exterior, el Ministerio de Comercio Exterior y el Banco de
Comercio Exterior, asi mismo, se reorganizaron las entidades del sector, entre
ellas el Instituto Colombiano de Comercio Exterior.. Ver figura 24
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8.2 IMPORTACION

La importacion de mercancias continda jugando un papel preponderante dentro
de la economia nacional, pues constituye una fuente de abastecimiento de
faltantes en la produccién nacional. Ver figura 22. Diagrama de importacion.

Para la DIAN la importacion “es la introduccion de mercancias de procedencia
extranjera, o de zona franca colombiana industrial, al resto del territorio nacional,
previo el cumplimiento de los requisitos legales establecidos y del pago de los
tributos aduaneros a que haya lugar™.

Teniendo en cuenta lo anterior, en este capitulo se hara referencia a los tramites y
documentos necesarios en el proceso de importacion en nuestro pais (Colombia)
de material (Completely Knoked Down) CKD para vehiculos de transporte de
carga y pasajeros

8.3 MODALIDADES DE IMPORTACION®

A continuacion encontrard la definicion de las diferentes modalidades de
importacion que contempla el Decreto 1909 de 1.992 y sus modificaciones.

» Importacion Ordinaria : Es la introduccién de mercancia procedente del
extranjero o de zona franca colombiana, al territorio nacional para permanecer en
él indefinidamente y en libre disposicion, cancelando previamente los tributos
aduaneros del caso, y cumpliendo con el procedimiento legal previsto para el
efecto.

» Importacion Con Franquicia: Es aquella importacion que, en virtud de tratado,
convenio o ley, goza de exencion total o parcial de tributos aduaneros y con base
en la cual la disposicién de la mercancia estara restringida, salvo lo dispuesto en
la norma que consagra el beneficio.

* Reimportacion Por Perfeccionamiento Pasivo : Se define como la
importacion de mercancia exportada temporalmente para elaboracion, reparacion
o transformacién. Causara tributos aduaneros sobre el valor agregado en el

® DIAN. Direccién de impuestos y aduanas nacionales. (disponible en). www.DIAN.gov.co.(citado el
25 de abril de 2011)

® BIBLIOTECA VIRTUAL. guia para importar en Colombia. (disponible  en).
http://74.125.47.132/search?q=cache:shlOugxtwrwj:redcoo.coomeva.com.co/archivos/red/guiadeim
portacion.doc+pasos+para+lat+importacion&cd=2&hl=es&ct=clnk&gl=co. .(citado el 25 de abril de
2011)
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exterior, incluidos los gastos complementarios a dichas operaciones, para lo cual
se aplicaran las tarifas correspondientes a la subpartida arancelaria del producto
terminado que se importa. La mercancia asi importada quedara en libre
disposicion.

* Reimportacion En El Mismo Estado : Es la importacion sin el pago de los
tributos aduaneros de la mercancia exportada temporal o definitivamente cuando
se encontraba en libre disposicion, siempre que no haya sufrido modificacion en el
extranjero y se establezca plenamente que la mercancia que se reimporta es la
misma que se exportd y que se reintegraron los tributos y beneficios obtenidos
con la exportacion. La mercancia asi importada quedara en libre disposicion.

* Importacion En Cumplimiento De Garantia:  Es la importacion sin el pago de
los tributos aduaneros de la mercancia que en cumplimiento de una garantia del
fabricante o proveedor, se haya reparado en el exterior o reemplace otra que haya
resultado averiada, defectuosa o impropia para el fin que fue importada. La
mercancia asi importada quedara en libre disposicién.

e Importacion Temporal Para Reexportacion En ElI Mismo Estado: La
importacion temporal se define como la importacion con suspension de tributos
aduaneros, de determinadas mercancias destinadas a la reexportacion en un
plazo sefialado, sin haber experimentado modificacion alguna, con excepcion de
la depreciacion normal originada en el uso que de ellas se haga, y con base en la
cual su disposicién quedara restringida. Estas pueden ser de dos clases:

a) De Corto Plazo: Cuando la mercancia se importa para atender una necesidad
especifica que determine su corta permanencia en el pais. El plazo maximo de la
importacion sera de 6 meses, prorrogables hasta por 3 meses mas.

b) De Largo Plazo: Cuando se trata de la importacion de bienes de capital, sus
accesorios, partes y repuestos siempre que vengan en el mismo embarque. El
plazo maximo de esta importacion es de 5 afios.

e Importacion Temporal Para Perfeccionamiento Activo . Es aquella
importacion temporal que permite recibir dentro del territorio aduanero
colombiano, con suspension total o parcial de derechos de importacion,
mercancias destinadas a ser reexportadas parcial o totalmente en un plazo
determinado, después de haber sufrido transformacién, elaboracién o reparacion,
asi como los insumos necesarios para estas operaciones. Bajo este régimen
podran importarse también las maquinarias, equipos, repuestos, y las partes o
piezas para fabricarlos en el pais, que vayan a ser utilizados en la produccion y
comercializacion, en forma total o parcial, de bienes y servicios destinados a la
exportacion.
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» Importacion Para Transformacion O Ensamble : Es la modalidad bajo la cual
se importan mercancias que van a ser sometidas a procesos de transformacion o
ensamble, por parte de industrias reconocidas como tales por la autoridad
competente, y autorizadas para el efecto por la Direcciéon de Aduanas Nacionales,
y con base en la cual su disposicidon quedara restringida.

» Trafico Postal Y Envios Urgentes Por Avion : Es la modalidad por medio de
la cual podran ser objeto de importacion por trafico postal los envios de
correspondencia, los paquetes postales y los envios urgentes por avién, siempre
que su valor no exceda de quinientos ( 500 ) dolares de los Estados Unidos de
Norte América y requieran agil entrega a su destinatario, que no constituyan
expediciones comerciales y cuyo peso no exceda veinte (20) kilos, su medida no
superel,50 metros en cualquiera de sus dimensiones, ni 3 metros la suma de la
longitud y el mayor contorno

» Entregas Urgentes : Por medio de esta modalidad, la Direccion de Aduanas
Nacionales, podra autorizar sin tramite previo alguno, la entrega directa al usuario,
de determinadas mercancias que asi lo requieran, bien sea porque ingresen como
auxilio para damnificados de catastrofes o siniestros, por su especial naturaleza o
porque respondan a la satisfaccion de una necesidad apremiante.
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9. REGIMEN DE IMPORTACION COLOMBIANA

9.1 DOCUMENTOS BASICOS PARA LA IMPORTACION EN COLOMBIA

+ Factura Comercial.

+ Declaracién de Importacion.

« Declaraciéon Andina del Valor y los documentos soporte cuando a ello hubiere
lugar.

« Documento de Transporte.

« Certificado de Origen, cuando se requiera para la aplicacién de disposiciones
especiales

« Clasificacion arancelaria.

+ Lista de empaque, salvo en aquellos casos que no se requiera como en los
productos a granel.

+ Certificado expedido por la compafia de seguros cuando la compra se ha
realizado en términos CIF.

+ Licencia de exportacion, en aquellos bienes sujetos a restricciones cuantitativas
y cualitativas.

Todos los documentos arriba mencionados deben ir en original e idioma en
espafiol.

9.2 PASOS Y TRAMITES PARA LA IMPORTACION EN COLOMBIA

» Estudio de mercado y factibilidad econémica de la importacion del producto.

* Permisos, autorizaciones y demas tramites ante otras entidades.

» Tramite del registro o Licencia de Importacion, tramite que se cumple en cada
una de las siguientes dependencias del MINCOMEX.

« Pago de la importacion: Que incluye solicitud apertura Carta de Crédito,
Declaracion de Cambio, Depésito y Registro de la Operacién en Banco de la
Republica si financiacion es mayor a 6 meses.

e Contratacion de la Sociedad Certificadora que expida Certificado de
Inspeccion, previo al embarque, cuando se requiera.

» Despacho, transporte y entrega de la mercancia a depésito de Aduanas.

» Tramite de Nacionalizacién de la mercancia realizados por Importador.

* Inspeccion documental e Inspeccion Fisica de la mercancia, segun el sistema.

* Retiro o Levante de la mercancia y conservacion por minimo cinco (5) afios.

" EMBAJADA DE LA REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA EN COLOMBIA. Como
exportar en Colombia. (disponible en). http://www.embaven.org.co/Contenido/Default.aspx?id=73.
.(citado el 25 de abril de 2011)
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9.3 UBICACION DE LA POSICION ARANCELARIA

El usuario debe localizar la posicion arancelaria de su producto, para tal efecto en
el Centro de Informacion Empresarial ZEIKY, podr& tener acceso a los aranceles,
y recibir ayuda informal en la busqueda de la posicion (el usuario debe tener claro
gue solamente la DIAN esta autorizada a determinar posiciones arancelarias—
Decreto 2685/99 Art. 236 y Resolucion 4240/00 Art. 154 al 157 de la DIAN.

9.4 ESTUDIO DE MERCADO

Realice un estudio de mercado y de factibilidad econémica de la importacion,
analizando entre  otros aspectos: precio del producto en el mercado
internacional, costos de transporte internacional, costos de nacionalizacion y
demas gastos a que hubiere lugar.

9.5 IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

Antes de iniciar los tramites correspondientes a la importacion, tenga en cuenta lo
siguiente:

» Verifigue la posicion arancelaria del producto a importar para que a través de
ésta, pueda saber los tributos aduaneros (gravamen arancelario e impuesto sobre
las ventas, IVA) y demas requisitos para su importacion.

» Consultar la circular 077 de 2002 para verificar si el producto a importar esta
sujeto a vistos buenos e inscripciones previas ante entidades como ICA, INVIMA,
Ministerio de Minas, de Medio Ambiente, Superintendencia de Vigilancia y
Seguridad Privada, Superintendencia de Industria y Comercio o INCODER.
Ingrese a la pagina Web del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, por
“Normatividad” y busque la circular 077 de 2002. En caso tal que su producto no
esté sujeto a ningun requisito previo no se requiere la autorizacion de registro de
importacion.

» El importador deberé solicitar el registro Unico tributario (RUT), en la Direccion
de Impuestos y Aduanas Nacionales.
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9.6 TRAMITE ANTE EL MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO
(En caso de requerirse Registro de Importacion):

e Adquisiciéon de Firma Digital ante una entidad autorizada por la
Superintendencia de Industria y Comercio (CERTICAMARA).

e Inscripcion en el Grupo  Operativo a través del correo:
registro@mincomercio.gov.co (RUT, Nombre de la empresa, Nombre del
representante legal, direccion de correo electronico, numero de teléfono, fax,
direccion y ciudad de domicilio). Por medio de correo electrénico, el Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo asigna un usuario y una contrasefa.

e Diligenciamiento del registro a través del sistema VUCE: www.vuce.gov.co,
ingresar por el modulo de Importaciones, y realizar el correspondiente pago via
transferencia Electronica. El valor del Registro de Importador cada 1800
caracteres, es de $30.000

a) Importador Esporadico:

e Cémara de Comercioy RUT

 Firma de Condiciones de Uso en el grupo operativo. A través de correo
electrénico se asigna un usuario y una contrasefia.

» Tramite de Registro a través del Sistema VUCE.

* Pago de Registro de Importacién electrénica

Nota: El Importador que utilice un Agente Aduanero o un Apoderado Especial
para diligenciar el Registro de Importacion, debera tramitar un poder autenticado y
radicarlo en el Ministerio de Comercio Industria y Turismo

Para aquellas personas que tengan firma digital, pueden adquirir un aplicativo en
el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo que facilitara la transferencia de
datos, éste tiene un costo de 3 salarios Minimos Legales Vigentes.
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10. PASOS Y TRAMITES DE IMPO'RTACION EN COLOMBIA DE FORMA
FISICA

a) Inscripcion Como Importador: Se solicita y diligencia la  Ficha de
Radicacion en la Direccion Territorial o en el Grupo Operativo mas cercano de
MINCOMERCIO, a la que se le adjunta fotocopia de NIT.

b) Compre y diligencie el formulario REGISTRO DE IMPORTACION Hoja
Principal/cod.100-, para lo cual consignara $30.000, en cualquier Banco, (Cta.
Empresarial MINCOMERCIO-DGCE 010-999215-4) y se reclama en la Direccion
Territorial del MINCOMERCIO mas cercano.

c) Radicacion del formulario: De acuerdo al régimen de importacion las solicitudes
se presentan asi:

« REGIMEN DE PREVIA: En la Direccion Territorial o Grupo Operativo del
MINCOMERCIO mas cercano (pertenecen al régimen de previa, la solicitudes no
reembolsables, las de mercancias imperfectas usadas o saldos, las de licencia
anual, las que soliciten la exencion de Gravamen Arancelario, las de entidades
oficiales, las que amparen productos controlados por el Consejo Nacional de
Estupefacientes, armas, explosivos, entre otros).

« REGIMEN DE LIBRE IMPORTACION: En la Direccion Territorial o Grupo
Operativo del MINCOMERCIO mas cercano (se consideran de régimen de libre
importacion las solicitudes que amparen bienes fabricados en el afio de
presentacion de la solicitud de importacion).

10.1 PROCEDIMIENTO CAMBIARIO EN LAS IMPORTACIONES

El Régimen Cambiario establece la obligacion de canalizar el pago a través de los
intermediarios del mercado cambiario autorizados por la ley (Bancos Comerciales,
Corporaciones Financieras, Etc.), el importador debe girar al exterior las divisas
correspondientes al pago de la importacion, previo el diligenciamiento del
formulario DECLARACION DE CAMBIO No. 1

Cuando el plazo para el pago sea superior a seis (6) meses (fecha documento de
transporte), se constituye en operacion de endeudamiento externo y se debe
informar al Banco de la Republica a través de los intermediarios financieros, para
operaciones superiores a diez mil délares, USD 10.000 valor FOB y se efectua
dicho procedimiento con el Formulario Declaracién No. 3.
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10.2 OTROS TRAMITES

Verifique los términos de negociacion (INCOTERMS) y si le corresponde pagar
los costos del transporte internacional, contrate la empresa transportadora, con la
que se definiran dichos costos, para el traslado de la mercancia hasta el puerto
colombiano que mas convenga y a la cual se podra dar indicacién sobre el
Depdésito de Aduanas, en el que se desea que se almacene la mercancia mientras
se nacionaliza.

10.3 PROCESO DE NACIONALIZACION

Una vez se encuentre la mercancia en Colombia en el Depdsito Aduanero, se
recomienda solicitar autorizacién para realizar una pre-inspeccion con anterioridad
a la presentacion de la Declaracion de Importacion y demas documentos, esto
cuando surjan dudas acerca de la descripcion, nimero de serie o identificacion.

Si el valor de la Importacién es igual o superior a USD5.000,00 compre y
diligencie la DECLARACION ANDINA DEL VALOR EN ADUANA, este es un
documento soporte de la Declaracion de Importacion, el cual determina el valor en
Aduanas (Base para el pago de los Tributos Aduaneros) de las mercancias objeto
de Importacion.

La liquidacion de tributos Aduaneros (Gravamen Arancelario, IVA), se hace a
través de la DECLARACION DE IMPORTACION (Costo: usd6000) El pago de
éstos se realiza ante los intermediarios del mercado cambiario (Bancos
Comerciales, Corp. Financieras, Etc.) En las principales aduanas en donde
opera el Sistema Global Aduanero SIGA, los formularios se hacen por medio
electronico

Segun el estatuto Aduanero (Decreto 2685/99) podran actuar directamente ante la
DIAN.

» Las personas Juridicas que realicen importaciones que individualmente no
superen el valor FOB de mil ddlares americanos (USD1.000, 00), quienes
actuardn de manera personal y directa a través de su representante legal o
apoderado.

e Las personas naturales que realicen importaciones que individualmente no

superen el valor FOB de mil ddlares americanos (USD1.000, oo), quienes
deberan actuar de manera personal y directa.
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» Los viajeros en los despachos de sus equipajes.

NOTA: Cuando se trate de importaciones cuyos montos sean superiores a mil
doélares americanos (USD1.000.00), deberan tramitarse a través de una Agencia
de Aduanas.

Para el levante o retiro de la mercancia, una vez cancelados los Tributos
Aduaneros, debe dirigirse al Depdsito Habilitado de Aduanas donde se encuentre
la mercancia y presentar los siguientes documentos, los cuales seran
revisados por un funcionario de la Aduana respectiva, y que deberdn conservarse
por un término de cinco afnos.

» Factura comercial

* Registro o Licencia de Importacion, si se requiere.

» Declaracién de Importacion

» Declaracién Andina del Valor en Aduana, Si se requiere

» Lista de Empaque

» Certificado de Origen (Segun el producto y el Origen)

» Documento de Transporte (Guia Aérea — Conocimiento de Embarque)
» Otros certificados o vistos buenos, si se requieren.

El sistema informético aduanero determina si podra efectuarse levante automatico
0 si se requiere inspeccion fisica de la mercancia. En el primer caso, podra
retirarse la mercancia una vez sea autorizado por el Depdésito o Funcionario
Aduanero, en el segundo caso el inspector de la DIAN verificara la concordancia
de lo declarado en los documentos con la mercancia para la cual se solicita
autorizacion de levante.
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11. PROCEDIMIENTO PARA LA IMPORTACION DE MUESTRAS SIN VALOR
COMERCIAL

La importacién de bienes como muestras Sin Valor Comercial se puede hacer de
dos formas, y en todos los casos estos bienes estan sujetos al pago de Tributos
Aduaneros.

Sin licencia de importacion:

a. Que se importen para fines promocidnales y publicitarios, para
experimentacion, ensayos técnicos y cientificos como prototipos de productos no
destinados a su comercializacion.

b. Que el valor unitario de la mercancia no exceda los cincuenta ddlares
americanos (USD50.00), y hasta diez (10) unidades por envio. Cuando se trate de
cantidades mayores los bienes deben estar marcados en el envase o empaque
original como Muestra Sin Valor Comercial y el valor total del envio no puede
exceder de mil délares americanos (USD1.000,00).

Con licencia de Importacion:

Cuando los bienes no cumplan con los requisitos anteriores, se debe tramitar
Licencia de Importacion, cumpliendo con lo indicado en el titulo “Importaciones no
reembolsables” resolucion 001/95.

11.1 CADENA DE DISTRIBUCION FISICA

La Distribucidon Fisica tiene por finalidad descubrir la solucion mas satisfactoria
para llevar la cantidad correcta de producto desde su origen al lugar adecuado, en
el tiempo necesario y al minimo costo posible, compatible con la estrategia de
servicio requerida.

El sistema de Distribucion Fisica trata todo lo relacionado con el movimiento del
producto desde el productor hasta el usuario final, incluyendo las etapas
correspondientes a depoésitos regionales o terminales y/o canales indirectos
utilizados.

Teniendo en cuenta lo anterior, a continuacion se hara referencia al proceso de
importacion, ubicacion del proveedor, medio por el cual se va a realizar el
contacto, costo del producto, transporte a utilizar y demas tramites necesarios
para la importacion de los equipos.
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11.2 PROVEEDOR

Es importante tener un proveedor que sea confiable, por esta razon el
proveedor con el que trabajara es AUTO DISTRIBUTORS, empresa que se
encuentra ubicada en el Puerto de Manzanillo (MEXICO).

Al proveedor se le contactara por correo electronico para que nos enviara la lista
de precios, una vez revisada la lista se procedera a realizar una orden de
pedido, la cual no requiere ningun tipo de formato. Sobre el mismo cuadro de
mensaje se procede a escribir las referencias y las cantidades requeridas.

Cuando el recibe la solicitud procede a enviar por correo electrénico la factura en
la que se incluye los gastos de envio. Una vez se recibe la factura y se imprime, el
importador procede a dirigirse a una oficina de Comercio Internacional, la cual le
pedira llenar un formulario con los datos del proveedor y del importador, tales
como nombre del proveedor, nombre del banco, nUmero de cuenta, ubicacion,
al igual que a la persona que va a realizar la importacion. De esta forma se
autoriza a la entidad para que debite de nuestra cuenta la totalidad del valor de la
factura enviada por el proveedor y la trasfiera a la cuenta del mismo en México.
Este es uno de los medios més seguros que utilizan los importadores para el
pago a sus proveedores.

Tabla 16. Datos del banco del proveedor

BANCO METRO BANK
No. De cuenta: 17457866208
Ubicacion Banco: | Puerto de Manzanillo373157
Aba del Banco: 023422871

62



11.3 PERFIL DEL PAIS DE IMPORTACION

Figura 1. MEXICO

México cuenta con una superficie territorial de 1,953,162 km2, lo que implica que
es en territorio el quinto pais mas grande de América Latina y el 14° en el mundo.
Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica
(INEGI), consignados en el Conteo de Poblacion y Vivienda de 2010, la poblacion
mexicana alcanza la magnitud de 97.5 millones de habitantes, 11° lugar al pais
del mundo por su poblacion, con una tasa de crecimiento de aproximadamente el
1.8% anual. La distribucién por sexo es de un 48.6% de hombres y un 51.4% de
mujeres. Un 73.5% de la poblacion vive en zonas urbanas y un 26.5% en zonas
rurales. Alrededor del 45% de la poblacibn econémicamente activa cuenta con
algun tipo de seguridad social.

Para el afio 2010 un 89% de la poblacién contaba con acceso a servicio de agua,
un 78.5% con servicio de drenaje y un 95.4% con servicio de energia eléctrica. La
incorporacion al sistema educativo, dentro de la poblacién de 6 a 14 afios, fue
para el afio 2010 del 92.1%. En el 2010, la tasa de alfabetismo entre la poblacion
de 15 afilos o mas fue del 90.5%. En la parte econémica México es la
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decimotercera economia mas importante del mundo, el octavo exportador de
bienes y servicios, y el cuarto productor de petréleo.

El PNB per capita de México es de US$4.410 y el saldo total de la deuda externa
alcanzaba los US$167.000 millones a fines de 1999. Para el afio 2010 la
economia ha presentado un crecimiento mucho mayor al presentado en los afios
anteriores. Sin embargo, a partir del 2001 la economia ha sufrido una
desaceleracion en la mayoria de sus sectores. En los primeros meses del afio la
economia suma una caida 0.1%. El sector industrial reporta el mayor descalabro
con 3.2%. La Secretaria de Hacienda informé que el registro del Producto Interno
Bruto (PIB) al tercer trimestre del ailo en comparacion con el mismo periodo de
2011 present6 una contraccion de 1.6 por ciento.

Al igual que ocurre con otras caracteristicas socioeconémicas, la estructura del
sector productivo varia de region a region, siendo el Distrito Federal, los estados
de Jalisco, México, Nuevo Ledn y Puebla, los que ofrecen una mayor contribucién
en la generacion del PIB. La tasa de inflacion mostré una clara trayectoria a la
baja en 1999 (13.9%), acercandose al cumplimiento de la meta oficial (13%). La
fortaleza del peso influy6 en esta evolucion, ademas del moderado incremento en
productos como frutas y legumbres, frente a las mayores alzas de la tortilla y las
tarifas telefonicas.

La Balanza Comercial de México siempre ha sido negativa, para 1999 mostré una
leve recuperaciéon con respecto a 1998; sin embargo, para los afios 2010 y 2011
ha mostrado un aumento promedio del 25% de déficit. Desde 2009 hasta el afio
2011, la paridad del peso ha oscilado de 9 a 10 unidades (numeros cerrados)
respecto del ddélar estadounidense. Aungue en los primeros meses del 2011 ha
mostrado una leve devaluacion llegando a oscilar entre los 9.2 y los 9.5 pesos
mexicanos por dolar.

Por los puertos nacionales se mueve mas del 80% del volumen total de comercio
exterior del pais y el 33% de la carga manejada por todos los modos de
transporte. Actualmente 114 lineas navieras de diferentes naciones realizan
actividades de comercio exterior entre México y mas de 370 puertos. Los puertos
nacionales estan comunicados al interior del pais por una amplia red ferroviaria y
carretera.

A diciembre de 2008, México contaba con cerca de 323 mil kildmetros de
carreteras, de las cuales el 33% corresponden a carreteras libres, casi 2% a
carreteras de cuota, 49% a caminos rurales y 16% a brechas. De este total, el
33.7% se refiere a carreteras pavimentadas con mas de cuatro o dos carriles.
Asimismo, el 47% de las carreteras libres y rurales se encuentra revestido.

En los ultimos dos afios, el Sistema Ferroviario Mexicano ha acumulado mejoras
sustanciales derivadas de la reestructuracion de que fue objeto. Dichas mejoras
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se traducen en mayor seguridad, eficiencia y competitividad, apertura a la
participacion de inversion privada y modernizacion de infraestructura, equipos y
sistemas, asi como la eliminacion de transferencias del gobierno, respeto al
derecho de los trabajadores y empleos mejor remunerados.

11.4 MEXICO MATERIAL DESARMADO PARA ENSAMBLE (CKD)

El valor de las exportaciones de material desarmado para ensamble o productos
automotrices, en lo corrido del presente afio es de 6,875.7 millones de dolares, lo
gue representa un incremento significativo respecto al afio anterior, debido a que

el 2010 reportd exportaciones de este material de 5.495,4 millones de dolares.

Cuadro 10. Balanza Comercial Manufacturera

Balanza comercial manufacturera Cuadro 2.4
Junio
Valor Variacion absoluta Variacion anual

Concepto (Millones de dolares) (Millones de doélares) (Porcentaje)
2009 2010 P 2011 P 2010-2009 2011-2010 2010/2009 2011/2010
Saldo -1173.6 -742.8 -805.3 430.8 -62.5 -36.7 8.4
Exportaciones 15691.3 21420.6 24 200.3 57293 2779.6 36.5 13.0
Alimentos, bebidas y tabaco 792.2 820.7 1033.0 28.5 212.2 3.6 259
Textiles, articulos de vestir e industria del cuero 591.9 635.8 704.3 439 68.5 7.4 10.8
Industria de la madera 447 429 55.5 -1.8 12.6 -4.1 294
Papel, imprenta e industria editorial 146.1 156.1 182.5 10.0 26.4 6.8 16.9
Quimica 666.7 7246 838.6 57.8 114.1 8.7 15.7
Productos plasticos y de caucho 507.6 601.0 723.6 93.5 122.6 18.4 20.4
Fabricacion de otros productos minerales no metalicos 2254 282.6 282.0 57.2 -0.6 254 -0.2
Siderurgia 4493 583.0 708.6 133.6 125.7 297 216
Minerometalurgia 762.8 965.6 14257 202.8 460.1 26.6 47.6
Productos metalicos maquinaria y equipo 10963.0 16053.3 17572.0 5090.3 15187 46.4 9.5
Para la agricultura y ganaderia 34.1 43.1 55.3 9.0 12.2 263 28.2
Para otros transportes y comunicaciones 2873.9 5629.9 7 092.7 2756.1 1462.8 95.9 26.0
Productos automotrices 27673 54954 6 875.7 2728.1 1380.3 98.6 25.1
Productos para otros transportes y comunicaciones 106.5 134.5 217.0 28.0 82.5 26.3 61.3
Magquinaria y equipo especial para industrias diversas 2037.8 3203.0 3550.9 1165.3 347.8 57.2 109
Productos metélicos de uso domestico 3836 4507 5168 §71 261 247 53
Equipo profesional y cientifico 732.8 821.9 934.7 89.1 112.7 12.2 13.7
Equipos y aparatos eléctricos y electrénicos 48516 5823.7 5 385.5 9721 -438.2 20.0 -7.5
Aparatos de fotografia 6ptica y relojeria 39.3 41.0 36.2 1.7 -4.7 4.3 -11.5
Otras industrias manufactureras 5415 555.0 674.5 13.5 119.4 25 215
Importaciones 16 864.9 221634 25005.5 5298.5 28421 314 12.8

Fuente: estadisticas de Comercio Exterior INEGI
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Grafica 2. Participacion porcentual de las exportaciones manufactureras por
principales productos junio de 2011
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Grafica 3.Balanza comercial con los productos CKD

Colombia, balanza comercial repuestos CKD con Mexico
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En la grafica expone el crecimiento del mercado de productos importados desde
el mercado mexicano y como beneficia a las dos economias. Los productos que
especialmente han crecido son los repuestos CKD para vehiculos de carga y
pasajeros de transporte pesado lo que evidencia que este pais es un gran
proveedor para este sector en Colombia.

Tabla 17. Importacion de autopartes por pais de origen US$ FOB

TOTAL

PAIS 2008 2009 2010 ACUMULADO
ALEMANIA 27.271.999 34.222.426 35.333.420 96.827.845
ARGENTINA 5.737.759 13.704.817 15.236.952 34.679.528
BRASIL 70.944.419 77.186.126 93.356.156 241.486.701
CANADA 10.865.324 5.494.501 5.723.298 22.083.123
CHILE 14.297.777 13.073.270 16.529.513 43.900.560
CHINA 40.492.069 59.479.708 116.288.122 216.259.899
COREADELSUR 25.136.931 54.291.557 44.613.355 124.041.843
COSTARICA 1.208.727 790.403 1.399.700 3.398.830
DEMASPAISES 31.922.097 150.284.849 64.110.344 246.317.290
ECUADOR 16.595.394 23.965.507 15.566.875 56.127.776
ESPANA 9.268.996 10.238.443 10.485.429 29.992.868
ESTADOSUNIDOS 200.336.929 218.588.702 271.569.921 690.495.552
FRANCIA 23.821.887 30.966.713 30.966.713 85.755.313
HUNGRIA 123.704 186.475 324.265 634.444
ITALIA 14.270.876 15.333.279 18.520.367 48.124.522
JAPON 213.588.459 215.050.340 215.382.528 644.021.327
MEXICO 11.797.660 23.700.379 15.782.203 51.280.242
PANAMA 758.834 447.563 2.691.162 3.897.559
PUERTORICO 118.843 556.857 4.321.114 4.996.814
REP.CHECA 1.307.958 1.557.153 998.302 3.863.413
TAIWAN 28.947.077 36.400.450 42.751.800 108.099.327
VENEZUELA 33.503.743 55.583.707 45.017.420 134.104.870
ZONAFRANCACOLOMBIA 140.314.590 284.343.961 365.504.318 790.162.869
TOTALGENERAL 922.634.055 1.325.449.190 1.432.475.282 3.680.552.515

Fuente: DIAN Declaraciones de Importaciones
El cuadro de importaciones nos permite mostrar la dinamica del sector en los

ultimos afios pasando de importar 922 millones de délares en el 2008 a 3620 en
el 2010.
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Tabla 18. Partida arancelaria.

Perfil de la mercancia ®
DATOS GENERALES
Nivel Cddigo Cadigo Cddigo Desde Hasta Leg
Nomenclatura Nomenclatura Complem. Suplem.
ARIAN 8708.40.10.00 01-ene-
2007
Descripcién Vehiculos automoviles, tractores, 01-ene-2007
velocipedos y demas vehiculos
terrestres, sus partes y accesorios
Partes y accesorios de vehiculos
automoviles de las partidas 87.01 a
87.05.
- Cajas de cambio y sus partes:
- - Cajas de cambio
Unidad fisica u - Unidades o articulos 01-ene-2007
MEDIDAS
CONCEPTO IMPORTACIONES EXPORTACIONES TRANSITO
Gravamen X
IVA X
Otras tarifas generales
Gravamenes por acuerdos X
internacionales
Medidas de proteccion
comercial
Régimen de comercio
Bienes de capital
indice Alfabético Arancelario X X
Notas de nomenclatura
Correlativas por apertura
Correlativas por cierre
Requisitos Especificos de
Origen (REO)
Documentos soporte
Caracteristicas especiales
Restricciones
Restricciones por Zonas de
Régimen Aduanero Especial
Tarifas por Zonas de Régimen
Aduanero Especial
Modalidades permitidas
Descripciones de mercancias X X
Documentos soporte por zona
de RAE
Cupos de Mercancia
Fuente: DIAN
®  DIAN. Direccibn de impuestos y aduanas nacionales. (disponible  en).

https://muisca.dian.gov.co/WebArancel/DefResultadoConsNomenclaturas.faces.(citado el

abril de 2011)
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Tabla 19. Datos generales

DATOS GENERALES

Nivel
Nomenclatura

Cadigo Cadigo
Nomenclatura Complem.

Cadigo
Suplem.

Desde

Hasta

Leg

ARIAN

8708.99.21.00°

0l-ene-
2007

Descripcioén

Vehiculos automoviles, tractores,
velocipedos y demas vehiculos
terrestres, sus partes y accesorios
Partes y accesorios de vehiculos
automoviles de las partidas 87.01 a
87.05.

- Las demés partes y accesorios:

- - Los demas:

- - - Transmisiones cardanicas y sus
partes:

- - - - Transmisiones cardanicas

01-ene-2007

Fuente: DIAN

°  DIAN. Direccibn de impuestos y  aduanas
https://muisca.dian.gov.co/WebArancel/DefResultadoConsNomenclaturas.faces.(citado el

abril de 2011)
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Tabla 20. Medidas

Unidad fisica

u - Unidades o articulos

01-ene-
2007

MEDIDAS

Concepto

Importaciones

Exportaciones

Transito

Gravamen

5.0%

IVA

16%

Otras tarifas generales

Gravamenes por acuerdos
internacionales

X

Medidas de proteccién comercial

Régimen de comercio

Bienes de capital

indice Alfabético Arancelario

Notas de nomenclatura

Correlativas por apertura

Correlativas por cierre

Requisitos Especificos de Origen
(REO)

Documentos soporte

Caracteristicas especiales

Restricciones

Restricciones por Zonas de
Régimen Aduanero Especial

Tarifas por Zonas de Régimen
Aduanero Especial

Modalidades permitidas

Descripciones de mercancias

Documentos soporte por zona de
RAE

Cupos de Mercancia

Fuente -México con c6d. Acuerdo 21 del 10 de enero de 2010 no se cobra arancel.
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12. COSTO DEL PRODUCTO

Nosotros manejaremos cuatro referencias, de las cuales dos de ellas se
complementan. Dentro de las referencias y sus costos tenemos lo siguiente:
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Tabla 21. Costo del producto

PRECIO DE PRECIO DE PRECIO DE
HIPTEIR INTRODUCCION e INTRODUCCION TRegstulison] INTRODUCCION
Ciglefiales — Original 6.400.000 Arbol Primario — Original 440.000 Corona- marca Euro 9 x 39 2.330.000
Cummins Cummins
Casquetes De Bancada | g, 5q Arbol Intermedio- Original | g1y 9 Arbol De Transmisién Spicer 570.000
— Clevite Cumins
Casquetes De Biela- 170.000 Arbol Secundario — Original | 1, o9 Planetario 46 mil libras Spicer | 250.000
Clevite cumins
Tra. | 270.000
2da. | 305.000
. . . N 3ra. | 213.000 o
Bielas — Cumins Brasil 150.000 Piflones ey 210.000 Satélite 90.000
5ta. | 560.000
6ta. | 270.000
Pistones — Clevite 100.000 Detan dcelgdores —Arandelas | 1,4 09 Horquilla cruceta 5280 Spicer | 470.000
Anillos- Clevite 100.000 Anillos Sincronizadores — | 5 49 Cruceta 260.000
pata gruesa
Eﬁm?ni De Aceite - 1.150.000 Carter Trasero 2.720.000 Cojinetes De Aguja 190.000
Carter de Lamina 1.700.000 Carter De Pifionera — Mono | 1.450.000 Zf'g;g; deruedalde5de | ,n 0o
Bloque — Original Tapa Del Embrague O
que 9 11.900.000 Carcasa — Kit Prensa — 2.100.000
Cummins
Eagle, Kenworkh
Cilindro — Clevite 110.000 Carter De Embrague — 1.000.000
Carcasa Care Vaca
Culata 750.000 Corona De Arranque 470.000
VALVULAS (Escape - Disco Del Embrague- 4
Admision) x 24 750.000 Tacos de 15 pulgadas 470.000
. Volante de Prensa 15
Arbol De Levas 1.650.000 pulgadas — Original 840.000
Cummins
Bomba De Inyeccion
Diesel —Original Cumins 3.150.000 Plato Presor 270.000
Volante De Inercia 800.000 Sincronizadores 310.000
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Con respecto a los precios en el comercio internacional, estos pueden ser de
varios tipos. Los mas comunes son Ex Works, FOB y CIF. La utilizacion de las
distintas condiciones de precio, muchas veces tienen que ver con la
experiencia en comercio exterior que posean ambas partes, proveedor y
comprador.

Ex Works: significa "En Fabrica" y quiere decir que la mercaderia se entrega en la
fabrica del proveedor, y el resto de los costos para traerla hasta el negocio del
comprador corren por cuenta de este ultimo.

FOB: significa "Libre en Buque", es decir que el precio de la mercaderia incluye
los costos hasta encontrarse cargada en el buque en el puerto de origen, el resto
de los costos quedan a cargo del comprador.

CIF: significa "Costo, Seguro y Flete", o sea, el precio incluye los costos hasta que
la carga se encuentra en el bugue en el puerto destino, lo que resta abonar es el
manipuleo en el puerto (son los gastos por descargar la mercaderia del buque y
cargarla a un camion), los costosaduaneros (derechos de nacionalizacion,
anticipo de impuestos) y el flete hasta el negocio del comprador.

+ AGENTE DE CARGA AEREA

Ya que el transporte de la mercancia se hara por via aérea debemos contactar
un agente de carga aérea, el cual recibe la mercancia del proveedor en los
estados unidos y la almacena en sus bodegas el tiempo que sea necesario
mientras efectla las reservas de espacio en los aviones, elabora los documentos
de transporte aéreo, consolida o desconsolada, traza rutas y planifica las
entregas para que la mercancia llegue rapida y segura a su destino. Este
intermediario entregara los documentos pertinentes a la Sociedad de
Intermediacion Aduanera para el respectivo tramite de nacionalizacién.

» AGENTES ADUANEROS

Uno de los objetivos principales de la los AGENTES ADUANEROS es colaborar
con las autoridades aduaneras en la aplicacion de las normas legales
relacionadas al comercio exterior.

En Colombia las normas establecen que las exportaciones e importaciones deben
tramitarse a través de una Sociedad de Intermediacion Aduanera cuando
éstas operaciones superen mil dolares de Estados Unidos de Norteameérica (
US$1.000.00).

La importacion de los equipos necesarios para empezar el proyecto supera los
US$ 1.000.00, razén por la cual se debe recurrir a una SIA.
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Una vez cancelados los gastos de nacionalizacion, la DIAN libera la mercancia al
importador, la cual debe ser retirada de sus bodegas en un lapso de tiempo no
mayor a tres a partir de la fecha de liberacion de la misma.

Considerando que buena parte de los resultados de una operacion de importacion
0 exportacibn se derivan de la adecuada gestibn de las Sociedades de
Intermediacion Aduanera, es por esto que es importante que se establezcan
criterios para su seleccion como:

* Que se encuentren autorizadas por la DIAN.

« Una vez confirmada esta informacion y localizada la Agencia Aduanera,
se deben evaluar sus servicios.
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13. COSTOS DE IMPORTACION

Tabla 22.Costos de importaciéon

Campos Modificables

Campos con Formulas

| PRODUCTO: Nombre Técnico o Comercial Partes Cajas de
cambio
POSICION ARANCELARIA (PAIS EXPORTADOR) §708.99.24.00
| =— ,
NFORMACION BASLCA POSICION ARANCELARIA (PAIS IMPORTADOR) §708.99.24.00
DEL PRODUCTO Il UNIDAD COMERCIAL DE VENTA UNIDAD
IV VALOR EX-WORKS POR UNIDAD COMERCIA v
EMPAQUE CAJA
V
DIMENSIONES
1 CRGENPAS-PUNTODE CARGUE - PUERTO AL
EMBARQUE Manzalmllo
Mexico
v DESTINO/ PAIS - PUERTO DE DESENBARQUE - ENTREGA
INFORMACION BASICA Pugrtos en Paises de Desfino
DELEMBARQUE | VI PESO TOTAL KGITON 100
(X UNIDAD DE CARGA e
X UNIDADES COMERCIALES tja
X VOLUMEN TOTAL EMBARQUE CM3 - M3
Xl TERMINO DE VENTA (INCOTERM)
OTRA INFORMACION DE
WIPORTANCIA NI FORMA DE PAGO Y TIEMPO Catade Credit
AV TIPO DE CAMBIO UTILIZADO 1.800,00
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Campos Con Informacidn Vinculada

Importacion de parates para Motor, caja, transmision

IMPUESTOS EN DESTINO
CRAVANEN !
A !
OTROS MPUESTOS
OTROS
SUNATORIA INPUESTOS ]




Tabla 23. Matriz de costos de D.F.l por puerto de ingreso

MATRIZ DE COSTOS DE D.F.I. POR PUERTO DE INGRESO

IPIALES CALI BUENAVENTURA
CONCEPTO COSTOS EXPORTACION Costo Costo Total TIEMPO|  Costo Costo Total TIEMPO! Costo Total TIEMPO
Unitario oso 1ol 1 pjas) | unitario 0st0 10 (DiAS) osoTol 1 pias)
A VALOR EXW 182.104,64 1 182.104,64 | 182.104,64
costo de CKD Motor, Caja, Transmision 15 180.000,00 i 180.000,00 i 180.000,00
empacar el producto con tres obreros 74,64] 3,00 : 74,64 3,00 : 74,64 3,00
marcado 0,12 230,001 2,00 ! 230,00( 200 | 230,00| 2,00
Cajas para el empaque 0,90 1.800,00f 2,00 1 1.800,00| 2,00 1.800,00 [ 2,00
Costos Directos
1 EMPAQUE
2 EMBALAJE
3 UNITARIZACION
4 MANIPULEO LOCAL EXPORTADOR 150,00] 0,50 150,00 150,00
&z 5 DOCUMENTACION 1 |
o Documentos de Exportacion 10,00] 050 T 10,00 ! 10,00
o certificado de origen 500[ 050 | 5,00 I 5,00
,S BL 50,00 050 ! 50,00 o011 | 50,00
o 6 TRANSPORTE (HASTA PUNTO DE EMBARQUE) 2.600,00| 2,00 : 3.600,00 : 1.600,00
8 7 ALMACENAMIENTO INTERMEDIO 300,00 4,00 1 400,00 | 200,00
> 8 MANIPUELO PREEMBARQUE 40,00] 1,00 | 40,00 ! 40,00
o 9 MANIPULEO EMBARQUE 480,00 1,00 880,00 480,00
) 10 SEGURO 1.274,73 1.274,73 1.274,73
= 11 BANCARIO
12 AGENTES 100,00 100,00 100,00
documentos dihgenciadus por la Ageme aduanero 40,00f 0,50 40,00 40,00
cobro de la Agente Aduanero 0,5% 6 US$125 978,18 0,000 988,18 588,18
Castos Indirectos
13 ADMINISTRATIVOS - Costo Indirecto 177,50 17,501 98,00 112,00
14 CAPITAL-INVENTARIO 1.063,04 ] 763,04 1.163,04
COSTO DE LA DFI PAIS EXPORTADOR 1 1
B VALOR:FCA I J
C 1 1
D VALOR:FAS No Incluye Embarque I 1
E VALOR:FOB 189.373,10 | 190.503,60 | 187.917,60
1 TRANSPORTE INTERNACIONAL 6.800,00 ] 9,00 5.815,00 3.000,00
:,:' recargo por combustible 150,00 185,00
g F  VALOR CFR 123,00 154,00
O G VALOR CPT 132,00
< 1 SEGURO INTERNACIONAL 946,87 952,52 939,50
@ H VALORCIF | ! 165,00
= | VALORCP 1 |
= 1 MANIPUELO DE DESEMBARQUE 100,00 i 100,00
e Costos indirectos !
%) 2 CAPITAL-INVENTARIO 300,00 i 571,49
<Z( COSTO DE LA DFI EN TRANSITO INTERNACIONAL 1
o J B
= K 198.064,45 192.847,67
1 TRANSPORTE LUGAR CONVENIDO COMPRADOR 200,00 350,00 280,00
2 ALMACENAMIENTO
o
o 3 SEGURO
S [T
f_( 1 DOCUMENTACION
@ 2 ADUANEROS (MPUESTOS) H !
© 3 AGENIES 1 i
= 4 _BANCARIO I !
[%) Costos indirectos
z 5 CAPITAL-INVENTARIO 80,00 81,49

COSTO DE LA DFI PAIS IMPORTADOR

J VALOR DDP TOTAL

198.418,11

193.209,16
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CAPITULO Il

14. ANALISIS TECNICO

El objetivo central del analisis técnico es determinar la factibilidad de la venta del
producto con la calidad y cantidad requerida, para ellos se identificaran las
necesidades que demanda el plan importador en materia de tecnologias,
maquinarias, proceso de venta, localizacion del negocio y distribucion de planta.

14.1 PROCESO DE VENTA

Las ventas seran responsabilidad de los asesores comerciales con la orientacion
y apoyo del técnico mecanico de manera directa con el cliente. Este sera
contactado de manera personal en los puntos como: estaciones de servicio que
ofrezcan servicios de engrase y cambio de aceite, talleres de reparacion y
lavaderos. Una vez el cliente tenga la intencion de compra se debe hacer
diligenciar un formato de orden de pedido u cotizacion, en el cual se diligenciara la
informacion del cliente: nombre y teléfono para hacer seguimiento a la compra,
una vez la compra se haga efectiva se entregara la respectiva factura y se
coordinard el lugar de entrega, si esta es inmediata o si se llevara la o las piezas
hasta el taller de reparacion.

14.2 LOCALIZACION DEL NEGOCIO

Se considera un local ubicado en la zona de las Lunas, dada su ubicacion
estratégica, que posea todos los servicios domiciliarios: agua, energia,
alcantarillado y linea telefénica; que tenga una puerta de acceso grande que
permitan el facil acceso al lugar y un parqueadero que facilite la estadia de los
clientes que visiten el lugar.

Valor del arrendamiento:

14.3 EQUIPOS UTILIZADOS

Para el normal desarrollo de las actividades de tipo operativo son necesarios los
siguientes equipos:
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* 3 Racks de almacenamiento

» 1 teléfono

» Papeleria con formatos correspondientes al area operativa
Actividades de tipo administrativo:
e 1 Computador

* 1 impresora

» 1 teléfono

» 1 estabilizador de energia

e 1 escritorio

» Cinco sillas

* 1 modulo de recepcion

* 1 Archivador

1 calculadora

Area de ventas

e 1 computador

* 1 impresora

» 1 teléfono

* 1 mddulo de recepcion

» 1 estabilizador de energia

e 2 escritorios

* Muebles para la sala de espera

14.4 DISTRIBUCION DE LA PLANTA

La distribucion de la planta tendrd en cuenta las condiciones favorables para el
desemperio del trabajo del personal como concentrar el mismo en locaciones de
trabajo con buena iluminacion, ventilacion, comunicacion y adaptabilidad al
cambio, evitando las superficies en las que trabajo un numero excesivo de
personas, se utilizara escritorios de estilo uniforme y de dimensiones acordes con
las necesidades ergondmicas propias del trabajo.

Las unidades de trabajo que estan en contacto frecuente con los clientes estaran
ubicadas en areas accesibles, cerca de las entradas y zonas de recepcion, las
instalaciones eléctricas seran suficientes para las conexiones de equipos Yy
maquinas, Las instalaciones tendran los servicios de cafeteria y sanitarios
adecuados.

La bodega estara distribuida por estantes con la sefializacibn adecuada y
cumpliendo los requisitos de almacenamiento. Todo esto con el objeto de
transmitir el orden y la confianza para el cliente externo como garantizar las
condiciones adecuadas de trabajo para el cliente interno. El local cuenta con un
area de 144 metros cuadrados. Disefio De La Planta:
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Grafica 4. Disefio de la planta

S mts.

3mts.

11 mts.
3 mts.

v

- = 1

11,5 mts. 11,5 mts. 11,5 mts.

MECANISMOS DE CONTROL

Con el objeto de hacer seguimiento al cliente el formato orden de pedido o
cotizacion se identificaran los datos del mismo y los datos del vehiculo, lo que
permitird la trazabilidad de la compra, ademas de registrar cualquier inquietud,
sugerencia o queja en un formato al final de la compra, diligenciado por el asesor
comercial, ya que en el contexto no se tiene cultura de la queja mediante el
registro de formatos por parte del cliente.
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CAPITULO IV

15. ANALISIS FINANCIERO

15.1 ANALISIS FINANCIERO

El objetivo del andlisis econdmico es determinar aspectos y caracteristicas
econdémicas proyecto, tales como inversiones en activos fijos, gastos de
formalizacién requeridos para el proyecto, inversion en capital de trabajo, y los
presupuestos de operacion proyectados para los afios establecidos asi como los
gastos y costos de operacion proyectados.

Para la realizacion de un plan importador es esencial un Estudio y Analisis
Financiero que muestre a los inversionistas la viabilidad del proyecto. El estudio
financiero es una guia practica que orienta a los inversionistas sobre las utilidades
y planes a seguir para el sostenimiento de la compafia a través del tiempo.

Se realizO un presupuesto estimado para cinco afios, con el fin de tener
indicadores financieros que avalen la puesta en marcha del plan importador. Para
ello se tuvo en cuenta los presupuestos de ingresos, costos de ventas y gastos
operacionales y no operacionales para asi poder generar los Estados de
Resultados presupuestados, después se efectuaron los Flujos de efectivo y
finalmente los Balances generales estimados para los cinco primeros afnos.

15.2 PROYECCION DE VENTAS.

Tabla 24. Proyeccion de ventas en unidades afios 1, 2, 3, 4,y 5.

PROYECCION DEL | Ene, Abr, Jul, Oct,
MERCADO Y | Feb, May, Ago, Nov, Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
VENTAS Mar. Jun Sep. Dic

MERCADO TOTAL

(UNIDADES)™ 10.730 10.730 10.730 10.730 10.730 10.730 10.730 10.730 10.730

VOLUMEN DE
VENTAS 70 75 100 73 318 363 417 484 566
(UNIDADES)

PARTICIPACION

0, 0, 0 0 0, 0 0 0 0
MERCADO (%) 0,7% 0,7% 0,9% 0,7% 3,0% 3,4% 3,9% 4,5% 5,3%

1 ASORENAR, Poblacion total de vehiculos de carga y pasajeros de Narifio.
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Se iniciara el proceso operativo en el primer afio con una participacion en el
mercado estimada del 3% equivalente a 318 unidades vendidas, para el segundo
afo el estimado sera del 3,4% equivalentea363unidades vendidas, para el tercer
afo el estimado sera del 3,9% equivalente a 417 unidades, para el cuarto afio
serd del 4,5% equivalente a 484 unidades; finalmente para el quinto afio la
participacion en el mercado sera del 5.3% lo que implica 566 piezas vendidas.

Cuadro 11. Ventas de motor

MOTOR Referencia VALOR
CIGUENALES
M 6.500.000
aa )\ 2
CASQUETES DE BANCADA
BIELAS
P T 250.000
PISTONES T —
120.000
ANILLOS
%% 120.000
) “-gu
BOMBA DE ACEITE —
’ & ! 1.300.000
CARTER T
; i 5.400.000
BLOQUE =
20.000.000
CILINDRO —
130.000
’:'f.- ¥ L
CULATA
850.000
VALVULAS (escape - 1.rl
admicion 1 Lrlls 850.000
) ESE
ARBOL DE LEVAS
e 1.750.000




Cuadro 12. Ventas de caja de cambio.

CAJA REFERENCIA VALOR
ARBOL PRIMARIO
éﬁ—‘L 540.000
ARBOL INTERMEDIO
980.000
ARBOL SECUNDARIO
135.000
PINONES
T 1.280.000
- e o
DISTANCIADORES
120.000
ANILLOS (’)
SINCRONIZADORES W 320.000
CARTER TRASERO
2.820.000
CARTER DE PINONERA
1.550.000
TAPA DEL EMBRAGUE O
CARCASA AV 2.200.000
@&
CARTER DE EMBRAGUE
1.050.000
CORONA DE ARRANQUE
@ 480.000
....... ’/._,
DISCO DEL EMBRAGUE N
| 480.000
VOLANTE
@ 850.000
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Cuadro 13. Ventas de transmision

TRANSMISION REFERENCIA VALOR
CORONA
2.430.000
ARBOL DE TRANSMISION 580.000
(CARDAN)
A
PLANETARIO — 260.000
SATELITE ! 100.000
HORQUILLA N 490.000
CRUCETA T 280.000
I
COJINETES DE AGUJA 450.000
@7
PALIER \ 500.000

En el cuadro anterior podemos mirar el tipo de producto y los precios en pesos en
el mercado de San Juan de Pasto. Pidiendo identificar que presenta precios muy
competitivos con en el mercado.
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Tabla 25. Inflacién proyectada para el plan de negocios™

INFLACIONEN COLOMBIA ANO 2011 4,5%
INFLACIONEN COLOMBIA ANO 2012 4,0%
INFLACIONEN COLOMBIA ANO 2013 3,5%
INFLACIONEN COLOMBIA ANO 2014 3,0%

Esta informacion fue obtenida de las proyecciones realizadas por el Banco de la
Republica en su pagina web www.banreb.gov.co publicada el dia 16 de julio de
2011. Con esta informaciéon podemos identificar que los precios publicos se
mantendran estables para los proximos 5 afos lo cual indica una estabilidad de la
demanda y una posibilidad muy brande para el plan de negocios.

Tabla 26. Proyeccidn de crecimiento en ventas del plan de negocios.

CRECIMIENTO EN VENTAS ESPERADO ANO 2011 i?\ojf

CRECIMIENTO EN VENTAS ESPERADO ANO 2012 8,0% Anual
CRECIMIENTO EN VENTAS ESPERADO ANO 2013 7,0% Anual
CRECIMIENTO EN VENTAS ESPERADO ANO 2014 6,0% Anual

Teniendo en cuenta el comportamiento del mercado de auto partes, realizamos
una proyeccion de ventas para el plan de negocios importador que nos permitira
conocer las metas de crecimiento para cada afio y como estas influirdn en la
participacion de la empresa en el mercado.

Tabla 27. Formas de pago

PLAZO PARA COMPRAS De
contado
PLAZO PARA VENTAS A CREDITO 30 dias
PORCENTAJE VENTAS A CREDITO 40%
PORCENTAJE DE VENTAS DE CONTADO 60%

La empresa para el primer afios no puede realizar ventas a crédito seran de
contado para poder apalancar el crédito que adquirida para la inversion en la

'BANCO DE LA REPUBLICA. Gobierno En Linea. (disponible en). www.banrec.gov.co.(citado el 2
de mayo de 2011)
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importacion de la mercancia (entendiéndose crédito todas aquellas ventas que se
paguen después de 30 dias)

Tabla 28. Carga prestacional*

CARGA PRESTACIONAL %
CESANTIAS 8,33%
INTERESESACESANTIAS 1,00%
VACACIONES 4,17%
SALUD 8,00%
PENSION 12,00%
ARP 0,52%
CAJA COMPENSACION 4,00%
SENA 3,00%
I.C.B.F 2,00%
TOTAL%CARGA PRESTACIONAL 51,35%

La empresa cumplird con todos los requisitos de ley para su funcionamiento por
esta razon como politica empresarial a los empleados se le realizara el pago de
todos los parafiscales.

« NOMINA

La némina de la empresa mensualmente sera de $9.986.891. Permitiéndonos
conocer para cada afio en la inversion de talento humano requerido. Ver Figura
23.

2 MINISTERIO DE LA PROTECCION SOCIAL. Republica de Colombia. (disponible en).
www.ministeriodelaproteccionsocial.gov.co. .(citado el 2 de mayo de 2011)
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Tabla 29. Otros Egresos

DETALLE OTROS EGRESOS

COSTO MENSUAL

GASTO ADMON
MENSUAL

GASTO VENTAS
MENSUAL

TOTAL EGRESO
MENSUAL

ARRIENDO

1.000.000

300.000

500.000

1.800.000

SERVICIOS PUBLICOS

185.000

100.000

100.000

385.000

REGISTRO MERCANTIL

240.000

240.000

ANUNCIO PAGINAS AMARILLAS

53.000

53.000

CATALOGOS LINEAS DE PRODUCCION

15.000

15.000

VOLANTES

13.000

13.000

PARTICIPACION FERIA

3.000.000

ASESORIA CONTABLE

300.000

300.000

PAPELERIA

50.000

70.000

80.000

200.000

SEGUROS CONTRA ROBOS

80.000

80.000

Sumado a la nomina debemos tener en cuenta otros egresos que en

superan mas de 2.00.000 mensuales.

Tabla 30. Activos fijos

este cuadro

C VR
DETALLE ACTIVO FIJO N | vRUNITARIO | VRTOTAL MESEESCDEPR g"EE;\'RSéJS/"\

T CION
BODEGA
RACKS DE ALMACENAMIENTO 5 | 280.000 1.400.000 | 120 11.667
MONTACARGA MANUAL 2 [ 300.000 600.000 120 5.000
TELEFONO 1 [ 70.000 70.000 60 1167
TOTAL ACTIVOS BODEGA 2.070.000 17.833
ADMINISTRACION
COMPUTADORES 2 | 1.800.000 3.600.000 | 60 60.000
IMPRESORA MATRIZ DE TINTA 1 [ 350,000 350000 | 60 5.833
TELEFONO 2 [ 70.000 140000 | 60 2333
ESTABILIZADORES 2 [ 50.000 100000 | 60 1.667
ESCRITORIOS 2 | 150.000 300000 | 60 5.000
SILLAS 5 [ 50.000 250.000 | 60 4167
MODULO RECEPCION 1 | 1.000.000 1,000.000 | 60 16.667
FAX 1 [ 300,000 300000 | 60 5.000
ARCHIVADOR 1 [ 200,000 200000 | 60 3333
CALCULADORA 1 [ 100,000 100000 | 60 1.667
TOTAL ACT AREA ADMINISTRATIVA 6.340.000 105.667
VENTAS
COMPUTADORES 2 | 1.800.000 3.600.000 | 60 60.000
IMPRESORA MATRIZ DE PUNTO T | 250,000 250.000 | 60 4167
TELEFONO 2 [ 70.000 140000 | 60 2333
ESTABILIZADORES 2 [ 50.000 100000 | 60 1.667
ESCRITORIOS 2 | 150.000 300000 | 60 5.000
SILLAS 5 [ 50.000 250.000 | 60 4167
TOTAL ACTIVOS AREA DE VENTAS 4.640.000 77.333
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El plan de negocios requiere una inversion en activos fijos que se requieren para
la operacién de la empresa los cuales estan representados en planta y quipos los

cuales tiene una inversion superior a 4.500.000.

Tabla 31. Software

VR AMORTIZACION
DETALLE SOFTWARE CANTIDAD UNITARIO VR TOTAL MENSUAL
SOFTWARE CONTABLE 26.667
SOFTWARE CONTABLE | 1 1.600.000 1.600.000
HELISA

El Software contable en una inversion administrativa y legal que la organizaciéon
debe hacer dado que permite la adecuada sistematizacion de la informaciéon como
también la toma de decisiones en el corto, mediano y largo plazo.

Tabla 32. Préstamo

DETALLE

VALOR

Impuesto de Industria y Comercio

1,10%

Aporte de Socios

$ 100.000.000

TASA DE OPORTUNIDAD

24.5% Anual

TASA DEL MERCADO

22% Anual

VALOR DEL PRESTAMO

$ 130.000.000

PLAZO PRESTAMO

20

TASA DE INTERES TRIMESTRAL

4,14%

PROVISION PARA IMPUESTOS

34,0% Anual

PORCENTAJE RESERVA LEGAL

10,0% Anual

Para la constitucion inicial de la empresa se solicitara un préstamo de ciento
treinta millones de pesos ($130.000.000), el aporte de los socios sera de cien

millones de pesos ($100.000.000).
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Tabla 33. Presupuesto de ingresos

PRODUCTO: REFACCIONES PARA MOTOR
No DE EQUIPOS CKD
B IESTRALES 105 114 123 132 141
VALOR UNITARIO DEL
PRODUCTO () 3.000.000 3.135.000 3.260.400 3.374.514 3.475.749
INGRESO CKD CAJA 315.000.000 357.390.000 401.029.200 445.435.848 490.080.668
REFACCIONES PARA CAJA
No DE CKD
TRIMESTRALES 39 43 47 51 55
VALOR UNITARIO DEL
PRODUCTO () 1.000.000 1.045.000 1.092.025 1.141.166 1.192.519
INGRESO CKD
e 39.000.000 44.935.000 51.325.175 58.199.472 65.588.523
REFACCIONES PARA TRANSMISION
No DE CKD
TRIMESTRALES 129 142 154 166 175
VALOR UNITARIO DEL
PRODUCTO () 950.000 992.750 1.037.424 1.084.108 1.132.893
INGRESO CKD 122.550.000 140.970.500 150.763.258 179.961.898 198.256.217
INGRESOS BRUTOS
AN 476.550.000 420.246.750 473.736.120 528.280.167 578.017.129
XS,Z'TAS DE CONTADO | g5 930.000 252.148.050 284.241.672 316.968.100 346.810.277
X&ZTAS A CREDITO 190.620.000 168.098.700 189.494.448 211.312.067 231.206.852
SSOOV'S'ON CARTERA | g 531 000 8.404.935 9.474.722 10.565.603 11.560.343
'TNR?“'}ESOS NETOS 467.019.000 411.841.815 464.261.398 517.714.564 566.456.786
RECAUDO
R ESTE 019 424.987.290 374.776.052 422.477.872 471.120.253 515.475.676
SQLDO CLENTESASL | 59 562710 45.470.698 51.258.248 57.159.914 62.541.453

En el cuadro anterior se puede observar como se realizara el plan de ventas y las
metas establecidas para cada periodo teniendo en cuenta el tipo de producto y las
metas de venta esperadas; los datos anteriores tiene relacion con relacion con el
estudio de mercado y al potencial de la empresa identificado.
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Tabla 34. Presupuesto de gastos

Detalles ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015
Administrador 27.424.693 28.658.805 | 29.805.157 | 30.848.337 | 31.773.787
Secretaria General 14.321.947 14.966.434 | 15.565.092 | 16.109.870 | 16.593.166
Contador 16.280.853 17.013.492 | 17.694.031 | 18.313.323 | 18.862.722
Servicios Generales 12.363.040 12.919.377 13.436.152 13.906.417 14.323.610
Auxiliar de bodega 12.363.040 12.919.377 | 13.436.152 | 13.906.417 | 14.323.610
Auxiliar de Seguridad 12.363.040 12.919.377 | 13.436.152 | 13.906.417 | 14.323.610
Cajero 12.363.040 12.919.377 | 13.436.152 | 13.906.417 | 14.323.610
Vendedor 3 12.363.040 12.919.377 | 13.436.152 | 13.906.417 | 14.323.610
TOTAL GASTOS DE | 119.842.693 | 125.235.615 | 130.245.039 | 134.803.615 | 138.847.724
PERSONAL
OTROS GASTOS DE ADMIN.

ARRIENDO 12.000.000 12.540.000 | 13.041.600 | 13.498.056 | 13.902.998
SERVICIOS PUBLICOS 3.600.000 3.762.000 3.912.480 4.049.417 4.170.899
ASESORIA CONTABLE 3.600.000 3.762.000 3.912.480 4.049.417 4.170.899
PAPELERIA 3.000.000 3.135.000 3.260.400 3.374.514 3.475.749
DEPRECIACION 3.900.000 4.075.500 4.238.520 4.386.868 4.518.474
VOLANTES 500.000 522.500 543.400 562.419 579.292
PARTICIPACION FERIA 3000000 3.135.000 3.260.400 3.374.514 3.475.749
PAPELERIA 700.000 731.500 760.760 787.387 811.008
AMORTIZACION 960.000 1.003.200 1.043.328 1.079.844 1.112.240
TOTAL OTROS GASTOS DE | 31.260.000 32.666.700 | 33.973.368 | 35.162.436 | 36.217.309
TOTAL GASTOS DE ADMIN. 151.102.693 | 157.902.315 | 164.218.407 | 169.966.051 | 175.065.033

Este cuadro consolida todo el gasto del plan de negocios importador de material CKD el afio 2011 hasta el 2015 y
nos permite tener una herramienta para definir el punto de equilibrio por producto y por periodo.
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Tabla 35. Crédito bancario

Simulador de Crédito:

Valor del Préstamo: 130000000
Plazo (en meses)
Tasa 1.38
Cuota Mensual 3,200,158
Cuota Seguro Vida 130
Cuota Seguro Bien 37,7
TOTAL CUOTA 3,367,858
1 1,794,000 1,406,158 128,593,842 3,200,158
2 1,774,595 1,425,563 127,168,279 3,200,158
3 1,754,922 1,445,236 125,723,043 3,200,158
4 1,734,978 1,465,180 124,257,863 3,200,158
5 1,714,759 1,485,399 122,772,464 3,200,158
6 1,694,260 1,505,898 121,266,566 3,200,158
7 1,673,479 1,526,679 119,739,886 3,200,158
8 1,652,410 1,547,748 118,192,139 3,200,158
9 1,631,052 1,569,106 116,623,032 3,200,158
10 1,609,398 1,590,760 115,032,272 3,200,158
11 1,587,445 1,612,713 113,419,560 3,200,158
12 1,565,190 1,634,968 111,784,591 3,200,158
13 1,542,627 1,657,531 110,127,061 3,200,158
14 1,519,753 1,680,405 108,446,656 3,200,158
15 1,496,564 1,703,594 106,743,062 3,200,158
16 1,473,054 1,727,104 105,015,958 3,200,158
17 1,449,220 1,750,938 103,265,021 3,200,158
18 1,425,057 1,775,101 101,489,920 3,200,158
19 1,400,561 1,799,597 99,690,323 3,200,158
20 1,375,726 1,824,432 97,865,891 3,200,158
21 1,350,549 1,849,609 96,016,283 3,200,158
22 1,325,025 1,875,133 94,141,149 3,200,158
23 1,299,148 1,901,010 92,240,139 3,200,158
24 1,272,914 1,927,244 90,312,895 3,200,158
25 1,246,318 1,953,840 88,359,055 3,200,158
26 1,219,355 1,980,803 86,378,252 3,200,158
27 1,192,020 2,008,138 84,370,114 3,200,158
28 1,164,308 2,035,850 82,334,263 3,200,158
29 1,136,213 2,063,945 80,270,318 3,200,158
30 1,107,730 2,092,428 78,177,891 3,200,158
31 1,078,855 2,121,303 76,056,587 3,200,158
32 1,049,581 2,150,577 73,906,010 3,200,158
33 1,019,903 2,180,255 71,725,755 3,200,158
34 989,815 2,210,343 69,515,413 3,200,158
35 959,313 2,240,845 67,274,567 3,200,158
36 928,389 2,271,769 65,002,798 3,200,158
37 897,039 2,303,119 62,699,679 3,200,158
38 865,256 2,334,902 60,364,777 3,200,158
39 833,034 2,367,124 57,997,653 3,200,158
40 800,368 2,399,790 55,597,862 3,200,158
41 767,25 2,432,908 53,164,955 3,200,158
42 733,676 2,466,482 50,698,473 3,200,158
43 699,639 2,500,519 48,197,954 3,200,158
44 665,132 2,535,026 45,662,928 3,200,158
45 630,148 2,570,010 43,092,918 3,200,158
46 594,682 2,605,476 40,487,442 3,200,158
47 558,727 2,641,431 37,846,011 3,200,158
48 522,275 2,677,883 35,168,128 3,200,158
49 485,32 2,714,838 32,453,290 3,200,158
50 447,855 2,752,303 29,700,988 3,200,158
51 409,874 2,790,284 26,910,703 3,200,158
52 371,368 2,828,790 24,081,913 3,200,158
53 332,33 2,867,828 21,214,085 3,200,158
54 292,754 2,907,404 18,306,682 3,200,158
55 252,632 2,947,526 15,359,156 3,200,158
56 211,956 2,988,202 12,370,954 3,200,158
57 170,719 3,029,439 9,341,516 3,200,158
58 128,913 3,071,245 6,270,270 3,200,158
59 86,53 3,113,628 3,156,642 3,200,158
60 43,562 3,156,596 0 0
Nota:
Los créditos se contabilizan con la tasa vigente en el momento del desembolso

De esta manera la empresa puede idéntica como se presenta la amortizacion del
crédito requerido para la inversion inicial de plan de necios importador de material
CKD Yy hacer la Planeacion financiera frete al proyecto de inversion.
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Tabla 36. Estado de resultados

DETALLE —ANOS 2011 2012 2013 2014 2015
Ingresos Operacionales 476.550.000 420.246.750 473.736.120 528.280.167 578.017.129
(-) Costo de Ventas 151.102.693 157.902.315 164.218.407 169.966.051 175.065.033
UTILIDAD BRUTA 325.447.307 262.344.435 309.517.713 358.314.116 402.952.096
Gastos Operacionales de Administracion y | 119.842.693 125.235.615 130.245.039 134.803.615 138.847.724
\LG?I'?IiTSAD OPERACIONAL 205.604.613 137.108.821 179.272.674 223.510.500 264.104.372
(-) Gastos No Operacionales 31.260.000 32.666.700 33.973.368 35.162.436 36.217.309
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 174.344.613 104.442.121 145.299.306 188.348.064 227.887.063
Provision para Impuestos 59.277.169 35.510.321 49.401.764 64.038.342 77.481.601
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 115.067.445 68.931.800 95.897.542 124.309.722 150.405.462
Reserva Legal 11.506.744 6.893.180 9.589.754 12.430.972 15.040.546
UTILIDAD DEL EJERCICIO 103.560.700 62.038.620 86.307.788 111.878.750 135.364.916

El presente cuadro contable muestra el resultado de las operaciones (utilidad, pérdida remanente y excedente) del
plan de Negocios Importador durante el periodo 2011 hasta el 2015. Presenta la situacion financiera de la empresa
proyectada en los afios en mencién, tomando como parametro los ingresos y gastos efectuados; proporciona la
utilidad neta de la empresa. En el cuadro anterior podemos identificar el total de los ingresos en sus diferentes
modalidades; venta de bienes, servicios, cuotas y aportaciones y los egresos representados por costos de ventas,
costo de servicios, prestaciones y otros gastos y productos de las entidades del Sector Paraestatal en el periodo.
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Tabla 37. Flujo de efectivo presupuestado

FLUJOS DE EFECTIVO PRESEPUESTADOS

0 2011 2012 2013 2014 2015
SALDO INICIAL 0 17.510.000 4.424.898 28.000.914 64.822.692 114.061.543
INVERSION INICIAL 100.000.000 0 0 0 0 0
PRESTAMO BANCARIO 130.000.000 0 0 0 0 0
(+) INGRESOS OPERACIONALES 0 327.357.000 407.156.225 459.419.954 512.770.319 562.128.758
TOTAL ENTRADAS DE EFECTIVO 230.000.000 476.550.000 420.246.750 473.736.120 528.280.167 578.017.129
() COSTOS TOTALES HASTA |0 195.165.935 198.543.000 202.858.442 220.407.027 24.634.009
BODEGA
(-) COSTOS TOTALES MANO DE |0 20.598.963 21.525.916 22.386.953 23.170.496 23.865.611
OBRA DIRECTA
(-) COSTOS INDIRECTOS TOTALES 0 15.994.000 16.704.100 17.363.704 17.963.944 18.496.442
(-) GASTOS OPERACIONALES DE |0 50.705.926 52.916.233 54.969.362 56.837.710 58.495.201
ADMINIS
(-) GASTOS OPERACIONALES DE |0 63.837.211 67.870.829 71.746.128 75.464.264 78.806.813
VENTAS
(-) GASTOS FINANCIEROS 0 2.528.862 2.159.196 1.708.151 1.157.811 486.317
TOTAL EGRESOS DEL PERIODO 230.000.000 127.719.103 60.527.476 102.703.380 133.278.915 373.232.736
(+) PROVISION GASTO 0 7.338.000 8.404.935 9.474.722 10.565.603 11.560.343
(+) AMORTIZACIONES 0 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000
(+) DEPRECIACIONES 0 2.410.000 2.410.000 2.410.000 2.410.000 2.410.000
(=) SALDO FINAL DE EFECTIVO (SF) | 230.000.000 137.787.103 71.662.411 114.908.102 146.574.518 387.523.079
PERIODO 0 1 2 3 4
VALORESHISTORICOS -20.000.000 -13.085.102 | 23.576.01 | 36.821.778 | 49.238.852
VALORESTRAIDOSA VR PRESENTE | -20.000.000 -10.510.122 | 15.210.08 | 19.080.805 | 20.494.178
VPN DEL PROYECTO 75.760.905
TIRDEL PROYECTO 43,20%
CAUEDELPROYECTO 27.883.106
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El flujo de Fondos muestra de donde provendran los ingresos y como se usaran
esos fondos. El flujo de fondos solo indica si la empresa genera suficiente dinero
en efectivo para hacer frente a todas las necesidades de efectivo de la actividad
empresarial como lo podemos observar esta variable se muestra de manera
positiva puesto que la ventas generadas superan los gasto en el periodo 2011
hasta el 2015.

El flujo de Fondos para un periodo 2011 hasta el 2015 contiene el movimiento de
Anual (entradas y salidas en efectivo en cada afno).

Un presupuesto mensual no siempre refleja la realidad por esta razén en este
trabajo lo realizamos anual ya que requeriamos reflejar con mayor exactitud en la
informacion

+ TASA DE INTERES DE OPORTUNIDAD (TIO)

La Tasa Interna de oportunidad para la este plan de inversiones esta
representada por el 43,20% dado que en el sistema financiero solo alcanza a
generar una rentabilidad de menos del 1% del valor invertido por esta razén este
valor se ve multiplicado en el plan de negocios Importador.

VPN: El VPN del proyecto es el resultado de la sumatoria de las utilidades
obtenidas durante los cinco afios, traidas a valor presente menos la inversion
inicial realizada. Para este caso el VPN nos indica que el proyecto genera
utilidades por $75760905 a la fecha después de descontar la inversién inicial de
$20000000. Es importante anotar que la tasa de interés que se utiliz6 para
realizar el célculo fue la tasa de oportunidad que deseaba obtener los socios.

TIR:La TIR muestra la tasa de rentabilidad en la cual los egresos son iguales a los
ingresos. Para el proyecto la tasa interna de retorno fue del 43,2%. Es una
tasa buena ya que esta por encima de la tasa de oportunidad que se deseaba
obtener del 24,5%. También es rentable, ya que esta por encima de la tasa del
mercado que es del 22%.

CAUE:

El costo anual uniforme equivalente es el resultado de convertir el VPN en cuotas
iguales anuales durante los periodos del proyecto. Para este, el CAUE es de
$27883106, que equivale a obtener cinco utilidades por este valor durante el
tiempo de duracién del proyecto tomando como interés la tasa de oportunidad.

+ PUNTO DE EQUILIBRIO POR LINEA DE PRODUCTO
Es el punto en donde los ingresos totales correspondientes al plan de negocios

importador recibidos se igualan a los costos asociados al plan de ventas de
Motor, Caja y transmisiéon como lo podemos identificar uno por uno en las gréaficas
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gue a continuacion presentamos en donde cada uno del pos productos se ve
reflejado de manera individual (IT = CT). En este caso el punto de equilibrio es
usado para determinar la posible rentabilidad de plan de ventas determina para
cada uno de los productos. Para calcular el punto de equilibrio se identificaron el
comportamiento de los costos; de otra manera es sumamente dificil determinar la
ubicacion de este punto.

En donde identificamos para cada uno de los gréficos:

1. Precio promedio de venta al publico de las refacciones de Motor teniendo en
cuenta que la inversion minima requerida en este caso es de 3.000.000.

2. Costo del producto promedio para el plan de negocios Importador. Que es igual
a 2.100.000

Los costos fijos estan “presupuestados para un afio y corresponde33.855.963

3. Podemos observar como en la grafica se muestra un punto de equilibrio en 38
unidades.

Como conclusién para todos los cuadros podemos afirmar que: Si el producto
puede ser vendido en mayores cantidades de las que arroja el punto de equilibrio
tendremos entonces que la empresa percibird beneficios. Si por el contrario, se
encuentra por debajo del punto de equilibrio, tendra pérdidas.

Cuadro 14. Punto de equilibrio CKD motor

Precio Venta 3,000,000 [¢ Completar  |Q Ventas
Costo Unitario 2,100,000 [¢ Completar |3 Ventas
Costos Fijos 850963 ¢ capletar  (Costo Varisble
Pto, Bpuilibeio 38 |[en Catidsd) [Costo Fijo
Costo Totsal
Beneficlo

wt=fVelss  =Codo Varstle CosoFio
CodoTeld ~ ==Benefoo

500000

oo /
{80000 A
/

{00000 4

s — ,///

0

00000
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Cuadro 15. Punto de equilibrio CKD caja

Precio Venta 1.000.000 [< Completar  |Q Ventas 0 56 113 169 226
Costo Unitario 700,000 |< Completar | Ventas 0 2 853.20 9 225.706. 417
Costos Fijos 33855963 < completar  |Costo Variable 0 157.994. 492
Pto. Equilibrio 113 |1en Cantidad) [Costo Fijo 33.855.963 3.855.963
Costo Total 33.855.963 191.850. 455
Beneficio -33.855.963 -16.927.981 0 16.927.981 33.855.963
e § V135 = Costo Variahle Costo Fijo
CostoToldl =k Bengficio
250,000,000
000D //
150.000.000 /
¥
100,000,000 ~

50000000 ,;,///
0 / _ —_—

-50,000000

En donde identificamos para el grafico que:

4. Precio promedio de venta al publico de las refacciones de Motor teniendo en
cuenta que la inversion minima requerida en este caso es de 1.000.000.

5. Costo del producto promedio para el plan de negocios Importador. Que es igual
a 700.00

6. Los costos fijos estan “presupuestados para un afio y corresponden a
33.855.963

7. Podemos observar como en la grafica se muestra un punto de equilibrio en 113
unidades.
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Cuadro 16. Punto de equilibrio CKD transmision

Precio Venta 950,000 |< Completar  |Q Ventas 0 57 115 172 230

Costo Unitario  655.000 |< Completar § Ventas 0 638 109.027.676 163.541.514 218.055.352
Costos Fijos 33855963 < completar  |Costo Variable 0 75.171.714 112,757,570 150.343.427
Pto. Equilibrio 115 Iien Cantidad) |Costo Fijo 33.855.963 33.855.963 33.855.963 33,855,963 33,855,963
3.855.963 71.441.819 109.027.676 146.613.533 184.199.390

Costo Total i

| | Beneficio -33.855.963 -16.927.981 0 16.927.981 33.855.963

e § Vertas = (0510 Variahle Costo Fijo

Costo Totd e Beefici0

260000000

0000 /
5000000 v
0000 2 /
A0 ,‘,,///
U / /

50000000

En donde identificamos para el grafico:

Precio promedio de venta al publico de las refacciones de Motor teniendo en
cuenta que la inversion minima requerida en este caso es de 950.000.

Costo del producto promedio para el plan de negocios Importador. Que es igual a
655.000

Los costos fijos estan “presupuestados para un afio y corresponden 33.855.963

Podemos observar como en la grafica se muestra un punto de equilibrio en 115
unidades.

* BALANCE GENERAL PRESUPUESTADO.

Con el balance general, se dard a conocer un resumen de todo lo que tiene la
empresa, de lo que debe, de lo que le deben y de lo que realmente le pertenece a
sus propietarios, a una fecha determinada.

Al elaborar el balance general el empresario obtiene la informacién valiosa sobre

Su negocio, como el estado de sus deudas, lo que debe cobrar o la disponibilidad
de dinero en el momento o en un futuro proximo.
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15.3 ANALISIS INDICES DE RENTABILIDAD

Cuadro 17. Margen Bruto = Utilidad bruta / Ventas netas

2011 2012 2013 2014 2015
138.951.851 | 156.094.031 | 183.645.886 | 206.896.056 | 231.120.351
366.900.000 | 420.246.750 | 473.736.120 | 528.280.167 | 578.017.129
37,87% 37,14% 38,77% 39,16% 39,99%

El anterior resultado indica que las ventas generaron 37.87% de utilidad bruta
para el afio uno, En otras palabras, que cada $ 1.00 vendido gener6 37.87
centavos de utilidad, descontando solamente el costo de la mercancia vendida.

En el afo dos. Cada peso vendido, gener6 37.14 centavos de utilidad,
descontando solamente el costo de la mercancia vendida.

En el afio tres. Cada peso vendido gener6 38.77 centavos de utilidad,
descontando solamente el costo de la mercancia vendida.

En el afio cuatro. Cada peso vendido gener6 39.16 centavos de utilidad,
descontando solamente el costo de la mercancia vendida.

En el afio quinto. Cada peso vendido generd 39.99 centavos de utilidad,
descontando solamente el costo de la mercancia vendida.

Cuadro 18. Margen Operacional = Utilidad operacional / Ventas netas

2011 2012 2013 2014 2015
23.568.714 | 35.306.969 |56.930.396 | 74.594.083 | 93.818.337
366.900.000 | 420.246.750 | 473.736.120 | 528.280.167 | 578.017.129
6,42% 8,40% 12,02% 14,12% 16,23%

El anterior resultado indica que la utilidad operacional correspondié a 6,42% de
las ventas netas. Esto es, que de cada $1.00 vendido en el afio uno se obtuvieron
6.42 centavos de utilidad operacional, descontando todos los costos y gastos
propios de la operacion.

Afo dos. De cada $1.00 vendido se obtuvieron 8.40 centavos de utilidad
operacional, descontando todos los costos y gastos propios de la operacion.

Afo tres. De cada $1.00 vendido se obtuvieron 12.02 centavos de utilidad
operacional, descontando todos los costos y gastos propios de la operacion.
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Afo cuatro. De cada $1.00 vendido se obtuvieron 14.12 centavos de utilidad
operacional, descontando todos los costos y gastos propios de la operacion.

Afo cinco. De cada $1.00 vendido se obtuvieron 16.23 centavos de utilidad
operacional, descontando todos los costos y gastos propios de la operacion.

Cuadro 19. Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas netas

2011 2012 2013 2014 2015
12.497.672 [19.689.777 |32.802.014 |43.621.146 |55.439.220
366.900.000 | 420.246.750 | 473.736.120 | 528.280.167 | 578.017.129
3,41% 4,69% 6,92% 8,26% 9,59%

Este indicador significa que la utilidad neta correspondié a 3,41% de las ventas en
el aflo uno, que equivale a decir que por cada $1.00 vendido gener6 3.41
centavos de utilidad neta, después de haber descontado todos los costos y gastos
operacionales y no operacionales.

Afio dos. Por cada $1.00 vendido generé 4.69 centavos de utilidad neta, después
de haber descontado todos los costos y gastos operacionales y no operacionales.

Afo tres. Por cada $1.00 vendido generd 6.92 centavos de utilidad neta, después
de haber descontado todos los costos y gastos operacionales y no operacionales.

Afio cuatro. Por cada$l1.00 vendido generé 8.26 centavos de utilidad neta,
después de haber descontado todos los costos y gastos operacionales y no
operacionales.

Afio tres. Por cada $1.00 vendido gener6 9.59 centavos de utilidad neta, después
de haber descontado todos los costos y gastos operacionales y no operacionales.

Tabla 38. Rentabilidad sobre al activo =Unidad neta/Total activo

2011 2012 2013 2014 2015
12497672 | 19689777 | 32802014 43621146 55439220
52.360.646 | 76.305.999 | 117.758.085 | 169.368.537 | 234.010.474
23,87% 25,80% 27,86% 25,76% 23,69%
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Tabla 39.Rentabilidad sobre patrimonio = Unidad neta / Patrimonio

2011 2012 2013 2014 2015
12.497.672 | 19.689.777 | 32.802.014 | 43.621.146 | 55.439.220
33.886.302 | 55.763.832 | 92.210.514 | 140.678.454 | 202.277.587
36,88% 35,31% 35,57% 31,01% 27,41%

Ao uno. Los socios o duefios de la empresa obtuvieron un rendimiento sobre su
inversion de 36.88%.

Afo dos. Los socios o duefios de la empresa obtuvieron un rendimiento sobre su
inversion de 35.31%.

Afo tres. Los socios o duefios de la empresa obtuvieron un rendimientos obre su
inversion de 35.57%.

Afo cuatro. Los socios o duefios de la empresa obtuvieron un rendimiento sobre
su inversion de 31.01%.

Ao cinco. Los socios o duefios de la empresa obtuvieron un rendimiento sobre
su inversion de 27.41%.

Estos resultados son favorables para el crecimiento de la empresa, ya que se
obtiene una rentabilidad considerable por la venta de los productos y esto
garantiza de cierta manera el pago de obligaciones y el mantener un buen stock
de venta.

15.4 INDICES DE LIQUIDEZ

Tabla 40. Raz6én corriente = Activo corriente / Pasivo corriente

2011 2012 2013 2014 2015
40.440.646 | 67.115.999 | 111.298.085 | 165.638.537 | 233.010.474
9.202.421 |13.770.159 | 21.825.820 | 28.690.083 | 31.732.887
4,395 4,874 5,099 5,773 7,343

Este resultado indica que la empresa tiene una razon corriente de 4.395 en
diciembre 31 del afio uno, o que la razén corriente es de 4.395 veces. Significa en
principio que por cada $1.00 que la empresa debe a corto plazo, cuenta con
$4.395 para respaldar esta obligacion.

Afio dos. Por cada $1.00 que la empresa debe a corto plazo, cuenta con $4.874
para respaldar esta obligacion.
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Afio tres. Por cada $1.00 que la empresa debe a corto plazo, cuenta con $5.099
para respaldar esta obligacion.

Afo cuatro. Por cada $1.00 que la empresa debe a corto plazo, cuenta con
$5.773 para respaldar esta obligacion.

Afio cinco. Por cada $1.00 que la empresa debe a corto plazo, cuenta con $7.343
para respaldar esta obligacion.

Tabla 41. Prueba acida = (Activo corriente-Inventarios) / Pasivo corriente

2011 2012 2013 2014 2015

36.629.898 | 64.891.504 | 106.554.725 | 160.737.821 | 233.010.474
9.202.421 |13.770.159 | 21.825.820 | 28.690.083 | 31.732.887
3,980 4,712 4,882 5,603 7,343

Este indicador esta mostrando que la empresa presenta una prueba acida de
3.980 veces en el afio uno. Lo anterior quiere decir que por cada $ 1.00 que se
debe a corto plazo, se cuenta para su cancelaciéon con $3.980 en activos
corrientes de facil realizacidn, sin tener que recurrir a la venta de inventarios.

Afo dos. Por cada $1.00 que se debe a corto plazo, se cuenta para su
cancelacién con $4.712 en activos corrientes de facil realizaciéon, sin tener que
recurrir a la venta de inventarios.

Afo tres. Por cada $ 1.00 que se debe a corto plazo, se cuenta para su
cancelacion con $4.882 en activos corrientes de facil realizacion, sin tener que
recurrir a la venta de inventarios.

Afo cuatro. Por cada $ 1.00 que se debe a corto plazo, se cuenta para su
cancelacion con $5.603 en activos corrientes de facil realizacién, sin tener que
recurrir a la venta de inventarios.

Afo cinco. Por cada $ 1.00 que se debe a corto plazo, se cuenta para su
cancelacion con $7.343 en activos corrientes de facil realizacion, sin tener que
recurrir a la venta de inventarios.

Estos indicadores de muestran una gran oportunidad para los empresarios ya que
el producto genera confianza para poder llevar a cabo el pago de obligaciones.
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Tabla 42. Capital de trabajo neto = Activo corriente — Pasivo corriente

2011 2012 2013 2014 2015
31.238.226 | 53.345.839 | 89.472.265 | 136.948.454 | 201.277.587

Afo uno. Nos indican que a la empresa le quedaria 31.238.226 millones de pesos
representados en efectivo u otros activos corrientes después de haber pagado
todos los pasivos de corto plazo, en el caso de que tuvieran que ser cancelados
de inmediato.

Afo dos. Nos indican que a la empresa le quedaria 53.345.839 millones de pesos
representados en efectivo u otros activos corrientes después de haber pagado
todos los pasivos de corto plazo, en el caso de que tuvieran que ser cancelados
de inmediato.

Afo tres. Nos indican quelaempresalequedaria89.472.265millonesde pesos
representados en efectivo u otros activos corrientes después de haber pagado
todos los pasivos de corto plazo, en el caso de que tuvieran que ser cancelados
de inmediato.

Afo cuatro. Nos indican que la empresa le quedaria 136.948.454 millones de
pesos representados en efectivo u otros activos corrientes después de haber
pagado todos los pasivos de corto plazo, en el caso de que tuvieran que ser
cancelados de inmediato.

Afio cinco. Nos indican que la empresa le quedaria 201.277.587millonesde pesos
representados en efectivo u otros activos corrientes después de haber pagado
todos los pasivos de corto plazo, en el caso de que tuvieran que ser cancelados
de inmediato.

Los resultados evidencian que el negocio de la importacibn de material CKD,
genera ganancias considerables para sus propietarios ya sea en efectivo o en
otros activos, convirtiéndose en un respaldo para seguir invirtiendo y pensar en
estrategias de expansion.
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Tabla 43. Apalancamiento total=Pasivo total/Patrimonio

2011 2012 2013 2014 2015
18.474.344 20.542.166 25.547.570 | 28.690.083 31.732.887
33.886.302 55.763.832 92.210.514 140.678.454 202.277.587
54,52% 36,84% 27,71% 20,39% 15,69%

A0 uno. Esto nos

deudas por 54,52%.

Ano dos. Esto nos

deudas por 36,84%.

Afo tres. Esto nos

deudas por 27,71%.

indica que por cada peso de patrimonio, la empresa tiene

indica que por cada peso de patrimonio, la empresa tiene

indica que por cada peso de patrimonio, la empresa tiene

Afo cuatro. Esto nos indica que por cada peso de patrimonio, la empresa tiene
deudas por 20,39%.

Afo cinco. Esto nos indica que por cada peso de patrimonio, la empresa tiene
deudas por 15,69%.

Tabla 44. Apalancamiento en corto plazo =

Pasivo a corto plazo (Corriente)/

Patrimonio

2011 2012 2013 2014 2015
9.202.421 13.770.159 21.825.820 28.690.083 31.732.887
33.886.302 55.763.832 92.210.514 140.678.454 202.277.587
27,16% 24.69% 23,67% 20,39% 15,69%

Este indicador estd mostrando,

23,69 para el afo tres, 20,39 para el afio

quinto.

gue Por cada peso de patrimonio, la empresa
tiene deudas a corto plazo por 27,16% en el afio uno, 24,69% en el afio dos,
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CAPITULO V

16. ANALISIS ADMINISTRATIVO

Para que en el plan de negocios importador se tomen decisiones, con base en
informacion confiable y se desarrollen los procedimientos administrativos y
operativos sin contratiempos, se debe contar con las herramientas que faciliten la
toma de decisiones, respecto de la gestion del talento humano y en general sobre
el funcionamiento del negocio importador a desarrollar.

Por tanto es necesario crear la empresa encargada de importar y Comercializar
Material (Completely Knoked Down) Ckd Para Vehiculos De Transporte De Carga
Y Pasajeros En La Ciudad denominada “CKD PARA PESADOS vy asi conocer la
Filosofia Empresarial (principios corporativos, vision, mision, objetivos, politicas,
estrategias, programas), Organigrama, Manual de funciones, Manual de
Requerimientos, Reglamento de higiene y salud ocupacional, Reglamento interno
de trabajo, Reglamento de Salud Industrial.

16.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Con este andlisis se pretende explicar de una forma clara los modelos
administrativos, procesos y procedimientos necesarios para que funcione el
negocio. Se presentara y se definird una estructura organizacional, las funciones
de cada uno de los colaboradores que participaran en el negocio y se hara un
presupuesto del personal proyectado.

Para el desarrollo de la investigacién es pertinente indicar los parametros que
justifican la razon de ser de la empresa en desarrollo de este proceso de disefio.

16.2 FILOSOFIA EMPRESARIAL

El horizonte de planeacion se establece para el periodo comprendido entre los
afios 2011 - 2015, por considerar que el direccionamiento estratégico debe ser
constantemente renovado. De acuerdo a los cambios que se presenten en el
entorno y al interior de la organizacion, por lo cual se estima conveniente el
periodo de 5 afios para el desarrollo de los planes y programas corporativos.

La empresa “CKD PARA PESADOS se crea con la base del deseo de servir al

sector de transporte de carga y de pasajeros, respondiendo a las necesidades
gue este presenta y contribuyendo al beneficio de otros sectores de la economia
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nacional que se benefician de este al ver significativamente reducido sus costos
tener un servicio just- time

« MISION

Somos una organizacion que ofrece servicios de comercializacion de Material
(Completely Knoked Down) Ckd Para Vehiculos De Transporte De Carga Y
Pasajeros en el municipio de Pasto y posteriormente en las diferentes ciudades
del departamento de Narifio y el Pais.

Trabajamos con un avanzado nivel de tecnologia e infraestructura para prestar un
servicio de excelencia, en el marco de la ética y la responsabilidad, garantizando
la rentabilidad de nuestros accionistas contribuyendo al bienestar de nuestro
recurso humano y al desarrollo integral de la comunidad.

Nuestras acciones estan encaminadas a prestar la mayor atencion a clientes y
visitantes para que obtengan productos de calidad y con una alta responsabilidad
social. Haremos de este compromiso la mas firme promesa mediante una
vocacion de servicio al cliente y un sélido respaldo de talento humano calificado y
comprometido para satisfacer sus necesidades y expectativas.

* VISION

“CKD PARA PESADOS es una empresa que se proyecta ante los Narifienses y
Colombianos como la mejor opcion para la adquisicion de Material (Completely
Knoked Down) Ckd Para Vehiculos De Transporte De Carga Y Pasajeros,
ampliando la cobertura del servicio en las ciudades del departamento y del pais,
mejorando y capacitando permanente el talento humano radicando bases bien
fundamentadas para un excelente funcionamiento de nuestro servicio. Queremos
ser los niumero uno y su mejor opcion de eleccion.

El cumplimiento de la vision esta supeditado a:

 “CKD PARA PESADOS " debe ser una organizacion sélida, en la cual se
apliquen criterios de planeacion estratégica y tactica.

* Se responda eficientemente a las necesidades de los transportadores
buscando lograr presencia en el mercado regional, tener cobertura creciente y
presencia significativa en el departamento de Narifio.

» Promover permanentemente la innovacién y cultivar una filosofia empresarial
basada en el desarrollo integral de las personas y las sociedades.
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* Mantener informacion permanente sobre los hébitos de consumo de los
clientes.

En los procesos operativos y administrativos la empresa debe actuar con criterio
de calidad, para lo cual se tratara de implementar la metodologia 6 SIGMA™3.

El estilo de direccion sera participativo, propiciando el apoyo inteligente del talento
humano en la optimizacién de costos y procesos.

* PRINCIPIOS CORPORATIVOS

» La satisfaccion del cliente es la razén de ser de la empresa.

« El talento humano vinculado a “CKD PARA PESADOS” sera considerado el
principal activo de la empresa y por tanto se estimulara su desarrollo personal,
profesional, econémico, cultural y familiar.

» Sin distinciébn de cargos el talento humano se caracterizara por sentido de
pertenencia, respeto a sus compareros y a los clientes, la cordialidad, la ética y el
compromiso laboral.

» “CKD PARA PESADOS” competira con lealtad y ética comercial.

1. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

* “CKD PARA PESADOS " busca alcanzar los siguientes objetivos:

» Ofrecer servicios con valor agregado que brinden el 100% de satisfaccion del
cliente.

» Participar inicialmente en un 25% de la cobertura del mercado departamental.

» Fortalecer las alianzas con el objeto de reinvertir en el negocio para ampliar el
radio de accion de la empresa a otras ciudades.

» Estandarizar la eficiencia y eficacia en todas las acciones y actividades.

» Liderar el crecimiento laboral, familiar y profesional del talento humano.

* METODOLOGIA SIX-SIGMA: CALIDAD INDUSTRIAL; Ing. Gustavo Lépez; Investigador del
Instituto de Ingenieria-UABC
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2. FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA:

El proyecto funcionara como una empresa de Importacion y comercializacion, fue
necesario buscar la mejor alternativa que favorezca al proyecto y se acomode
mejor a la caracteristica de este y fue asi como se decidié que la empresa se
constituya como la forma de una sociedad de responsabilidad limitada.

» Poseera responsabilidad limitada hasta por el monto de aporte de las partes.
 Serd una entidad legal independiente.

 La propiedad es transferible.

» Tendra una duracion indefinida e ilimitada.

* Seré de féacil crecimiento.

» Constituira una reserva legal que ascendera por lo menos al 50% del capital
suscrito, formada por el 10% de las utilidades liquidas en cada ejercicio.

» Cuando la reserva llegue al 50% mencionado, la sociedad no quedara obligacion
de continuar llevando a esta cuenta el 10% de las utilidades liquidas, pero si
disminuye volvera a apropiarse el mismo 10% de las utilidades hasta cuando la
reserva llegue nuevamente al limite fijado.

» La sociedad repartira entre sus socios las utilidades aprobadas por la Junta
Directiva, justificada por balances fidedignos y después de hechas las reservas,
legal, estatutaria y ocasionales, asi como las apropiaciones para pagos de
Impuestos.

El Administrador estard supeditado a los preceptos que imponga la Junta
Directiva, considerando autonomia en las decisiones que le competen
directamente a él. Tendra en linea directa de mando a su cargo al personal,
operativo y administrativo.

Para que la empresa pueda operar, debe cumplir con los siguientes requisitos:

* Registro de matricula en la Cadmara de Comercio.

* Certificado de impuesto de Industria y Comercio.

* Certificado de sanidad que lo expide la Direccion Local de Seguridad Social en
Salud.

» Concepto técnico de bomberos.

« Diligenciar el formulario de Registro Unico Tributario (R.U.T.)
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3. DESCRIPCION DEL ORGANIGRAMA

La estructura organizacional de CKD PARA PESADOS, obedece a un modelo
administrativo horizontal, es decir por areas organizacionales en el cual se asigna
la autoridad para la toma de decisiones sin embargo todas confluyen en una
estructura horizontal para el beneficio de la organizacién, donde la adecuada
comunicacion se refleja en la responsabilidad de cada cargo.

Grafica 5. Organigrama

Junta Directiva

Administrador B o

Secretaria

Auxiliar de Servicios
Bodega Generales

Auxiliar de
Seguridad

En esta estructura la junta directiva es la que toma las decisiones y realiza la
solucién a los problemas que se presentan en la empresa, una vez se haya
determinado la necesidad o requerimiento mediante la recoleccion de la
informacién en el area correspondiente y orientando el actuar de acuerdo a los
objetivos empresariales.

4. MANUAL DE FUNCIONES:
El manual de funciones se constituye como una herramienta de gestion y de

control utilizada por la administracion para delegar responsabilidades y determinar
una funcionalidad eficiente que garantice el logro de los objetivos propuestos para
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el proyecto, al tiempo que permite fijar unas lineas claras de mando y direccion
gue son principios basicos que toda organizacion debe tener.

% CARGO: JUNTA DIRECTIVA

NATURALEZA DEL CARGO: Esté integrada por los socios fundadores quienes
desempeiiaran las funciones de estudiar, examinar, aprobar o improbar las
diferentes actividades concernientes a su cargo.

FUNCIONES:

e Crear los cargos y elegir por periodos de un afo, remover libremente al
administrador asi como fijar la remuneracion.

» Constituir las reservas que debe hacer la sociedad e indicar la inversion a la
gue se debe destinar.

» Presentar proyectos de distribucion de utilidades.

» Aprobacion de planes y presupuestos anuales.

» Presentar reformas en cuanto a politicas de la empresa.

* Ordenar las sanciones que correspondan a los empleados y representante
legal.

<+ CARGO: ADMINISTRADOR
JEFE INMEDIATO: Junta Directiva

NATURALEZA DEL CARGO: Cumplir con el proceso administrativo, planeando y
organizado, dirigiendo y controlando todas las actividades de la unidad de
servicios.

FUNCIONES:

* Representar legalmente a la empresa ante las diferentes entidades de control y
ante terceros.

» Hacer uso de la razén social ante toda clase de funciones, entidades privadas y
publicas.

» Elaborar y someter a la aprobacion de la junta directiva el presupuesto anual de
aprobaciones e inversiones.

* Presentar periddicamente a la junta directiva el estado financiero de la
sociedad.

» Llevar los libros de registro, conforme a las leyes.

e Cumplir con las érdenes e instrucciones que le imparta la asamblea general de
socios.

« Diligenciar oportunamente todos los requisitos y exigencias legales que se
relacionan con la existencia y funcionamiento de la sociedad.
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REQUISITOS:

« Tener dos afos de experiencia en gerencia de empresas comercializadoras de
repuestos para vehiculos de carga pesada o empresas de servicios.
» Poseer titulo profesional en el area administrativa.

<+ CARGO: SECRETARIA
JEFE INMEDIATO: Administrador

NATURALEZA DEL CARGO: Le corresponde lo relacionado con la ejecucion de
labores de secretariado y apoyo administrativo.

FUNCIONES:

* Promover la buena calidad de los productos, hacer que la atenciéon a los
clientes sea eficaz y tenga calidez.

» La redaccion de las diferentes correspondencias de acuerdo a las instrucciones
recibidas y los manuales de normas y procedimientos que existan dentro de la
empresa.

» Archivar correspondencia, notas, cartas, informes, lo mismo que asuntos
tratados en reuniones y conferencias efectuadas.

* Recibir y hacer llamadas telefonicas transmitiendo o recibiendo mensajes
correspondientes.

» Realizar pedidos de implementos requeridos por la empresa.

» Tener autocontrol y ante su superior inmediato por la aplicacion de los métodos
y procedimientos del sistema de control interno.

e Participar en las labores de mercadeo, publicidad y venta del servicio de
acuerdo con las normas legales de la empresa, asi como también fortalecer los
planes, proyectos que ayuden al desarrollo de la empresa.

« Cumplir con las demas funciones afines al cargo y otras que sean asignadas.

REQUISITOS:
+ Bachiller

» Curso de secretariado y contabilidad
» Un afo de experiencia en el area
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«» CARGO: CONTADOR
JEFE INMEDIATO: Administrador

NATURALEZA DEL CARGO: La ejecucion de labores relacionadas con el
manejo del sistema contable y los costos de la comercializadora.
FUNCIONES

» Ejecutar y organizar el sistema contable y de costos de la comercializadora.

» Colaborar y facilitar a la junta los estados financieros.

» Colaborar en el mejoramiento de procedimientos utilizados con el fin de
aumentar la efectividad de la empresa.

e« Formular recomendaciones para mejorar los controles internos de la
administracion, los procedimientos y sistemas de orden contable que ayuden a la
mayor eficacia de la gestion financiera y econémica de la comercializadora.

» Elaborar un plan de ejecucion presupuestal que permita controlar los recursos
financieros asignados a su area de responsabilidad.

» Cumplir con las demas funciones afines con la naturaleza del cargo que sean
asignados.

REQUISITOS

 Titulo universitario de contaduria publica y su respectiva tarjeta profesional,
» Experiencia minima dos afios.

% CARGO: CAJERO

Naturaleza del cargo: ejecutar las labores de venta de material (completely
knoked down) ckd para vehiculos de transporte de carga y pasajeros como
también el servicio al Cliente como valor agregado fundamental.

FUNCIONES

» Atender al publico, recibir dinero y entregar las boletas en la taquilla y
diligenciar los formatos correspondientes.

» Acatar las indicaciones del Administrador en cuanto al desempefio del cargo.

» Colaborar con las labores de oficina que le sean encargadas por la secretaria.

* Procurar el mantenimiento preventivo de los equipos a su cargo.

» Velar por el correcto uso y mantenimiento del equipo y elementos a su cargo.

* Ejercer las demas funciones que le sean asignadas y sean afines con la
naturaleza de su cargo.
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REQUISITOS

 Titulo de bachillerato comercial.
» Experiencia: Dos (2) afilos de experiencia relacionada
» Constituir pdliza de cumplimiento.

% CARGO: OPERARIOS DEBODEGA

NATURALEZA DEL CARGO : Ejecutar las labores de acompafiamiento y
asesoria para un adecuado servicio al cliente.

FUNCIONES:

« Recibir y clasificar los repuestos de material (completely knoked down) ckdpara
vehiculos de transporte de carga y pasajeros enviados por el proveedor.

» Diligenciar el recibo de ingreso de los productos.

* Manejar adecuadamente los productos en bodega y en la entrega de los mimos
al cliente final.

» Velar por el correcto uso y mantenimiento del equipo y elementos a su cargo.

* Ejercer las demas funciones que le sean asignadas y sean afines con la
naturaleza de su cargo.

REQUISITOS:
» Titulo de bachillerato comercial.
» Experiencia: Experiencia comprobada en administracion de bodega.

% CARGO: PUNTO DE VENTA

NATURALEZA DEL CARGO : Ejecutar las labores de preparacion y venta de
material (completely knoked down) ckd para vehiculos de transporte de carga y
pasajeros en el punto de venta interno.

FUNCIONES:

» Atender al publico, recibiendo los pedidos y entregandolos.

» Liquidar el costo del servicio y cobrarlo.

» Velar por el correcto uso y mantenimiento del equipo y elementos a su cargo.

» Ejercer las demas funciones que le sean asignadas y sean afines con la
naturaleza de su cargo.

REQUISITOS:

e Titulo de bachiller.

» Experiencia en ventas de repuestos de vehiculos minima de 2 afios
* ldoneidad: Recomendaciones personales.
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% CARGO: AUXILIAR DE SEGURIDAD

NATURALEZA DEL CARGO : Ejecutar las labores de control de seguridad y en
general en toda la planta fisica.

FUNCIONES:

» Controlar el ingreso y egreso de publico.

» Garantizar la seguridad interna y del resto de la planta fisica.

« Tomar acciones cuando encuentre personas no deseadas y en el resto de la
planta fisica.

» Atender las observaciones del publico con respecto a la seguridad.

» Velar por el correcto uso y mantenimiento del equipo y elementos a su cargo.

* Ejercer las demas funciones que le sean asignadas y sean afines con la
naturaleza de su cargo.

REQUISITOS:

 Titulo de bachiller.

* ldoneidad: - Libreta militar.

» Curso de vigilancia.

* Recomendaciones personales.

% CARGO: SERVICIOS GENERALES
JEFE INMEDIATO: ADMINISTRADOR

NATURALEZA DEL CARGO : Realizar oficios como: aseo, mantenimiento,
celaduria, etc.

FUNCIONES:

« Realizar mantenimiento de los establecimientos (pisos, bafios, etc.)
» Efectuar el pago de los servicios publicos entre otros.

» Preparar los refrigerios para los empleados.

REQUISITOS:
* Haber obtenido titulo de bachiller académico o comercial.
* Un afio de experiencia relacionado con el ejercicio de las funciones asignadas.
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17. REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO

CKD PARA PESADOS”

Articulo 1° Este reglamento hace parte de los contratos individuales de trabajo
con los empleados operativos y los administrativos, su comportamiento es
obligatorio. En caso contrario conlleva a la cancelacion del contrato.

Articulo 2° CONDICIONES DE ADMISION: La persona que aspira a tener el
cargo en la empresa debe hacer su solicitud por escrito y acompafada de los
siguientes documentos:

» Cédula de ciudadania y libreta militar en caso de postulantes masculinos.

» Aportar poliza de cumplimiento y recomendaciones personales, segun el caso.
» El empleador podra establecer en el reglamento ademas de los documentos
mencionados todos aquellos que considere necesarios para admitir o no al
aspirante como certificados de capacitacion en seguridad, DAS y pdlizas de
cumplimiento.

Articulo 3% EL CONTRATO DE APRENDIZAJE: Es en el que el empleado se
obliga a prestar sus servicios al empresa a cambio de que le proporciona
informacion profesional en un oficio para cuyo desempefio ha sido contratado por
un periodo y que ademas le paguen un salario convenido.

Articulo 4° PERIODO DE PRUEBA: La empresa una vez admitido el aspirante
podr& estipular un periodo inicial de prueba que no debe exceder de dos meses y
es con el objeto de apreciar aptitudes del trabajador y las conveniencias de las
condiciones del trabajo.

Articulo 5° HORARIOS DE TRABAJO: Para los trabajad ores de esta empresa la
entrada se estipula a las 7:30 A. M. en la mafana para el personal de aseo,
vigilancia, a las 7:50 contabilidad, secretaria, atencién del punto de venta.

Articulo 6° LAS TASAS DE LIQUIDACION: Las tasas de liquidacion y recargos
seran de acuerdo a la ley 50 de 1990 y para efectos prestacionales la ley 100 de
1993 y siguientes, vigentes.

Articulo 7° Los dias de descanso reconocidos por | a empresa son pactados con
los trabajadores.
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Articulo 8° VACACIONES REMUNERADAS: Los trabajadores que hubieren
prestado servicios durante un afio tienen derecho a 15 dias habiles consecutivos
de vacaciones remuneradas y los que no cumplan un afio de trabajo tendran
vacaciones proporcionales al tiempo de trabajo.

Articulo 9° PERMISOS: La empresa concedera permisos a los trabajadores en
los casos de calamidad doméstica, visita al médico y en asistencia a auxilio a los
companeros de trabajo.

Articulo 10° SALARIO MINIMO CONVENCIONAL, LUGAR, DIAS DE PAGO Y
PERIODOS QUE LO REGULAN: El empleador y el trabajador pueden convenir
libremente el salario en sus diferentes modalidades: por hora, a destajo, etc., pero
respetando el salario pactado. El salario no estara exento de cotizacion a la
seguridad social, de los aportes del servicio Nacional de aprendizaje Sena, el
Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (I.C.B.F) y Cajas de Compensacion
Familiar.

Articulo 11° EL SALARIO se pagara al trabajador directamente por la persona
que él autorice por escrito el ultimo dia de cada mes.

Articulo 12° OBLIGACIONES DEL EMPLEADOR: Velar por la salud, higiene y
seguridad de los trabajadores a su cargo igualmente es su obligacion garantizar
los recursos en medida preventiva y del trabajo de higiene y seguridad industrial,
es decir: por la proteccion integral del trabajador.

Articulo 13° LOS TRABAJADORES tienen como deberes los siguientes:

* Respeto y subordinacion a los superiores.
* Respeto en su comportamiento ante el trabajo y sus compafieros.
e Guardar buena conducta y disciplina en la empresa.

« Ejecutar el trabajo con honradez, voluntad y de la mejor manera y lugar donde
deba desempenar su labor.

Articulo 14° SON OBLIGACIONES DEL EMPLEADOR:

» Poner a disposicion de los trabajadores los instrumentos basicos y necesarios
para desempeniar las labores.

« Prestar de manera inmediata los primeros auxilios en caso de accidente o
enfermedad profesional.

 Pagar la remuneraciéon pactada en las condiciones, periodos y lugares
convenidos.

» Guardar respeto a la dignidad del trabajador.

« Abrir y llevar al dia los registros de horas extras y trabajadores menores de
edad si lo hubiere segun lo ordena la ley.
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e Cumplir este reglamento y tener orden, moralidad y respeto.
Articulo 15° SON OBLIGACIONES DEL TRABAJADOR

» Realizar personalmente la labor en los términos estipulados, observar los
preceptos de este reglamento, acatar y cumplir las 6rdenes que imponga la
empresa.

* No comunicar informacién sobre su trabajo a terceros.

» Conservar en buen estado su sitio y herramientas de trabajo salvo deterioro
normal.

Articulo 16° SE PROHIBE A LA EMPRESA:

e Deducir, detener, compensar suma alguna del monto de los salarios y
prestaciones legales salvo con orden propia de la ley.

» Despedir sin justa causa comprobada a ningun trabajador.

* Vulnerar o restringir los derechos de los trabajadores que frenan su dignidad en
el articulo 59 del Codigo Sustantivo del Trabajo.

Articulo 17°. SE PROHIBE A LOS TRABAJADORES presentarse en estado de
embriaguez o drogadiccion al sitio de trabajo, faltar al trabajo sin justa causa o sin
permiso de la empresa, disminuir intencionalmente su ritmo de trabajo, suspender
labores y promover suspensiones intempestivas, apropiarse indebidamente de los
bienes de la empresa.

Articulo 18°% SE CONSTITUYEN FALTAS GRAVES: El retardo hasta 30 minutos
en la hora de entradas sin excusa por quinta vez, la falta total del trabajador a la
jornada de trabajo sucesivamente por tercera vez. Violacion grave por parte del
trabajador de las obligaciones contractuales o reglamentarlas, apropiacion sin
autorizacion de los bienes de la empresa.

Articulo 19° SANCIONES DISCIPLINARIAS: Se establec e sanciones a las faltas
cometidas por los trabajadores, multas por retardo faltas al trabajo sin excusas
suficientes. El trabajador pagara una multa que no exceda de la quinta parte del
salario diario, en la sancién de suspension del trabajo no puede exceder de ocho
dias por primera vez ni de los dos meses en caso de reincidencia, cancelacion
inmediata del contrato del trabajo en caso de apropiacion indebida de los bienes
del empresa, irrespeto a los mandos superiores e inferiores, tradicion profesional
al empresa.
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18. REGLAMENTO DE SALUD INDUSTRIAL

REGLAMENTO DE SALUD INDUSTRIAL
“CKD PARA PESADOS ”
18.1 OBJETIVO

Garantizar seguridad, proteccion y atencion a los empleados en el desempefio de
su trabajo.

18.2 POLITICA DE LA EMPRESA FRENTE A LA SALUD INDUSTRIAL

La administracion de la empresa debe pregonar continuamente el interés por un
trabajo realizado por los empleados en forma segura y su compromiso hacia la
salud industrial manifestando continuamente responsabilidades de todos los
niveles de la organizacién en la implementacién del programa y cumplimiento de
todos los aspectos normativos vigentes en Colombia.

La politica de salud industrial de la empresa contempla:

e Cumplir las normas legales vigentes sobre Salud Industrial y Seguridad
Integral.

» Proteger y mantener el mayor nivel de bienestar, tanto fisico corno mental, de
todos los empleados, disminuyendo al maximo la generacién de accidentes de
trabajo y los riesgos en su origen.

* Preservar las buenas condiciones de operacion en los recursos materiales y
econdémicos, logrando la optimizacion en su uso y minimizando cualquier tipo de
pérdida.

» Garantizar que la prestacion del servicio esté libre de humo de fumadores.

* Responder porque en todos los niveles de administracion de la empresa se
provea un ambiente sano y seguro de trabajo, por medio de equipos,
procedimientos y programas adecuados.

* Incentivar la responsabilidad de todos los empleados por su seguridad.

» Incorporar el control de riesgos en cada una de las tareas.

Esta politica sera publicada y difundida a todo el personal de empleados, para

obtener asi su cooperacion y participacion, siguiendo el ejemplo manifestado y
demostrado por la administracion.
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19. PROGRAMA DE MEDICINA PREVENTIVA Y DEL TRABAJO

Definicion: Conjunto de actividades dirigidas a la promocioén y control de la salud
de los trabajadores. En este subprograma se integran las acciones de Medicina
Preventiva y Medicina del trabajo, teniendo en cuenta que las dos tienden a
garantizar Optimas condiciones de bienestar fisico, mental y social de los
empleados protegiéndolos de los factores de riesgo y manteniéndolos en aptitud
de produccién laboral.

Objetivo General: Orientarse por el mejoramiento y mantenimiento de las
condiciones generales de salud y calidad de vida de los empleados.

19.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Educar a todo el personal de empleados en la forma de mantener su salud.

» Capacitacion en factores de riesgo, sus efectos sobre la salud y la manera de
corregirlos.

* Prevenir, detectar precozmente y controlar las enfermedades generales (EG) y
las profesionales (EP).

» Hacer seguimiento periddico de los empleados para identificar y vigilar a los
expuestos a riesgos especificos.

19.2 RECURSOS

Los recursos con que contara la empresa para llevar a cabo este subprograma
son:

» Convenios con las E.P.S con las cuales se encuentra relacionada, por medio
de la afiliacion de los empleados.

* La empresa contara con un Equipo de Botiquin de Primeros Auxilios.

» La entidad que presta asesoria para Accidentes de Trabajo (A.R.P.).

19.3 ACTIVIDADES A DESARROLLAR
Evaluaciones Médicas: Se establecera la realizacion de evaluaciones médicas de

pre-ingreso, periddicas y de retiro con base en el panorama de riesgos; para tal fin
se diligenciard Historia clinica previo disefio de los perfiles psico-fisiologicos.
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Diagnostico de salud: Para identificar las variables demograficas y de morbilidad
de la poblacion de empleados, se realizara el diagnostico de salud
correspondiente.

Sistemas de vigilancia epidemiolégica: Con base en el diagnéstico de Salud se
estableceran las prioridades en cuanto a las patologias halladas y se disefiaran
los sistemas de vigilancia epidemiologica necesarios.

Primeros Auxilios: Se implementara un servicio basico de Primeros Auxilios
acorde con las necesidades de los empleados, con cobertura de toda la jornada
laboral.

Ausentismo laboral: Se analizara el ausentismo laboral con el animo de obtener
informacion sobre morbi-mortalidad y el clima organizacional de la empresa.

Capacitacion: Con base en los hallazgos de los puntos anteriores se desarrollan
actividades de capacitacion con énfasis en:

» Educacion en Salud.

» Educacion segun factores de riesgo.

» Coordinacion con entidades de salud, recreacion, deporte y cultura.

» Entidades promotoras de salud, instituciones prestadoras de servicio:
« Administradora de Riesgos Profesionales COLMENA.

» Caja de Compensacion Familiar (COMFAMILIAR).

Sistemas de Informacién y Registros: Con el fin de poseer informaciéon de facil
acceso, se disefiaran formatos practicos y se establecera la metodologia de
analisis estadistico para la morbi-mortalidad presentada.

Evaluacion del Programa: La ejecucion de acciones deberd evaluarse en forma
periodica en cuanto a recursos, realizacion, metodologia cobertura, cumplimiento
de fechas y acciones consecuentes. El resultado de éstas, mostrara el grado de
efectividad de las medidas de prevencion y control establecidas; constituyéndose
en la base de futuros ajustes y/o modificacion, aplicables al dinamismo propio del
Programa de Salud Industrial.
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CAPITULO VI

20. ANALISIS LEGAL

El marco legal proporciona las bases sobre las cuales estén estudio construye y
determina el alcance y naturaleza de la participacion politica. En el marco legal
regularmente se encuentran en un buen numero de provisiones regulatorias y
leyes interrelacionadas entre si.

El marco legal faculta a la autoridad correspondiente para que lleve a cabo las
labores de administraciéon de conformidad a la estructura detallada dentro de sus
mismas provisiones.

20. 1 ASPECTOS LEGALES

20.2 CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

La sociedad es un contrato o acuerdo que surge entre dos 0 mas personas que se
obligan a hacer un aporte en dinero, en trabajo o en otros bienes apreciables en
dinero, para desarrollar una determinada actividad, con el fin de repartirse entre si
las utilidades obtenidas por la empresa.

Una vez constituida la sociedad por escritura publica, se forma una persona
juridica independiente de sus asociados, la cual debe matricularse en la camara
de comercio con jurisdiccion en el lugar pactado como domicilio social.

Una sociedad se puede constituir por escritura publica o documento privado (con
el lleno de los requisitos establecido en la ley 1014 de 2006), cualquiera que sea
su objeto social y debe contener los siguientes requisitos:

* Nombres, apellidos, identificacién y domicilio de los socios.

» Clase de sociedad que se constituye. Por ejemplo: sociedad andnima, sociedad
limitada, sociedad en comandita simple, sociedad en comandita por acciones.

» Denominacién o razon social de la persona juridica que se constituye.

» Domicilio principal: la ciudad o municipio escogido para desarrollar la actividad
de la sociedad.

* Si en el acto de constitucion se establecen sucursales se debe indicar el
municipio donde estaran ubicadas.

» Objeto social: una enunciacion clara y completa de las actividades principales
gue realizara la sociedad.
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 Termino de duracion.

CAPITAL SOCIAL: Se debe expresar el capital que se aporta y la forma en que
esta distribuido. En las sociedades anénimas y en comandita por acciones, el
monto del capital autorizado, la parte del capital que se suscribe y se paga en el
acto de constitucion. En las sociedades limitadas, colectivas, o en comandita
simple, se debe indicar el valor que cada uno aporta y el nUmero de cuotas o
partes de interés correspondiente.

« LA FORMA DE ADMINISTRACION: establecer en forma clara y precisa la
forma de administracibn de los negocios sociales, con indicacion de las
atribuciones y facultades de los representantes legales y administradores.

e CAUSALES DE DISOLUCION: enunciar las causales de la disolucién
anticipada de la sociedad.

Epoca y forma de convocar la asamblea o la junta de socios a sesiones ordinarias
y extraordinarias (es decir, la antelacion, medio para realizar la convocatoria y la
persona u 6rgano que puede convocar a los asociados).

Facultades y obligaciones de los revisores fiscales si el cargo esta previsto en la
ley o en los estatutos.

+ NOMBRAMIENTOS: el nombre, apellidos e identificacion de los representantes
legales, miembros de junta directiva, revisores fiscales, segun el caso.

Si se trata de una sociedad anénima o en comandita por acciones debe contener,
adicionalmente, el nombramiento de la junta directiva y revisores fiscales, con
indicacién de su identificacion.

Para el caso de la empresa, el tipo de sociedad que se ha escogido por
unanimidad es la sociedad Limitada (Ltda.).

1. TIPO DE SOCIEDAD.

20.3 LA SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA O SOCIEDAD
LIMITADA.

Significa que en caso de deudas por parte de la empresa el socio o0 los socios
sélo tienen que devolver la cantidad de dinero que lleguen hasta lo que aportaron
a la sociedad.’
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Las participaciones sociales no son equivalentes a las acciones de las sociedades
anonimas, dado que existen obstaculos legales a su transmisién. Ademas, no
tienen caracter de "valor" y no puede estar representada por medio de titulos o
anotaciones en cuenta, siendo obligatoria su transmisién por medio de documento
publico que se inscribira en el libro registro de socios. Se constituye en escritura
publica y posterior inscripcion en el registro mercantil, momento en el que
adquiere personalidad juridica™®.

14 ARTURO ALESSANDRI. Sociedad de responsabilidad limitada. (Disponible en).
http://es.wikipedia.org/wiki/Sociedad_limitada.(citado el 25 de mayo de 2011)
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CONCLUSIONES

* En primer lugar se plantea el disefio del Plan Importador y de comercializacion
de material CKD para vehiculos de carga y pasajeros en la ciudad de Pasto,
reflejado en la contribucion de nuevos empleos, creacion de nueva empresa,
incursién en un nuevo mercado, y siendo competitivos en nuestro entorno
empresarial.

* Por otro lado se realizaron los estudios de mercado, técnico, financiero y
administrativo los cuales determinaron por medio de la recopilacion de
informacion, factores fundamentales como grado de aceptacion que tiene el
material CKD, el presupuesto, la inversién inicial del proyecto y sus proyecciones
reales, y el proceso de planeacion a nivel administrativo y estratégico con el cual
se presenta el panorama para lograr una adecuada incursién en el mercado.

 Por medio de la puesta en marcha del proyecto se aportdé al crecimiento
personal y profesional quienes contribuyen con el desarrollo empresarial en la
construccion de un proyecto que involucre a un sector especifico.

» Al realizar la investigacion, tuvimos la brindo la oportunidad de aplicar los
conocimientos y herramientas obtenidos durante la carrera, especialmente al
estructurar y manejar una herramienta como lo es el plan de negocio, aportar
nuestros conocimientos a la implantacion de estrategias de desarrollo
empresarial, ademas de aprender y profundizar en aspectos como importacion y
comercializacion de sistemas de material CKD.

» El pan Importador tiene un alto porcentaje de éxito, como lo muestra cada una
de las etapas que lo conforman, las cuales dejan ver que el plan de negocios es
viable, ademas que permite satisfacer una necesidad especificas y que
contribuye al mejoramiento y desarrollo empresarial.

* La eleccidon de inversion sobre este plan de negocios queda a disposicion de
las proponentes.

» El analisis financiero muestra una gran oportunidad para los empresarios ya
gue el producto genera confianza para poder llevar a cabo el pago de
obligaciones. Estos resultados son favorables para el crecimiento de la empresa,
ya que se obtiene una rentabilidad considerable por la venta de los productos y
esto garantiza de cierta manera el pago de obligaciones y el mantener un buen
stock de venta.
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RECOMENDACIONES
* Invertir capital necesario para implementar las estrategias planteadas en el plan
de negocios importador.
» Definir claramente la ventaja competitiva y diferenciadora de la empresa para
gue sea mas facil su posicionamiento en el mercado y haya distincidon entre sus

competidores.

* Mantener al dia un control de inventarios, para tener registrado los productos
en existencia y los que no, tenerlos en cuanta para la préxima importacion.

» Ofrecer capacitaciones y asesoria a los empleados mas que todo a la fuerza de
ventas de la empresa.

» Estandarizacién del portafolio a mostrar, que todos los asesores manejen el
mismo portafolio con sus respectivos presupuestos y formatos.
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ANEXOS



Anexo A. ENCUESTA

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE COMERCIO INTERNACIONAL Y MERCADEO
JUNIO DE 2011

OBJETIVO: |dentificar las oportunidades de negocio para la comercializacion de material CKD para vehiculos
de carga y pasajeros en la ciudad de San Juan de Pasto

1. ACTIVIDAD COMERCIANTE PROPIETARI CONDUCTOR MECANIC
ECONOMICA: O O
2. SUVEHICULO ES DE: CARGA PASAJEROS
3. DE QUE MARCA ES SU VEHICULO: CHEVROLET FREIGHTLINE HINO
R
AGRALE | INTERNATIONA KENWORTH OTRO
L
4. ;Qué MODELO ES SU VEHICULO?
5. CON QUE FRECUENCIA HACE REPARACION DE:
1 ANO 2 3 ANOS | 4 ANOS 5 ANOS
ANOS
MOTOR
CAJA DE CAMBIOS
TRANSMISION
6. CON QUE FRECUENCIA HACE MANTENIMIENTO DE:
1 ANO 2. < 4 ANOS 5 ANOS
ANOS ANOS
MOTOR
CAJA DE CAMBIOS
TRANSMISION
7. El ORIGEN DELAS REFACCIONES SON:
Importado: Nacional:
DONDE ESTA SU PROVEEDOR:
PASTO | | IPIALES | | CALI | | BOGOTA | | MEDELLIN | | OTRA CUAL:
8. ¢EN QUE TIPO DE ALMACENES ADQUIERE LAS REFACCIONES?
ALMECENES MAYORISTAS | MINORISTAS | | CONCESIONARIOS
9. ¢CUANTO DINERO INVIERTE EN CADA REPARACION?
MOTOR O- 2.000.001- 4.000.001- 6.000.001- 8.000.001-
2.000.000 4.000.000 6.000.000 8.000.000 10.000.000
CAJA DE O- 2.000.001- 4.000.001- 6.000.001- 8.000.001-
CAMBIOS 2.000.000 4.000.000 6.000.000 8.000.000 10.000.000
TRANSMISION 0- 2.000.001- 4.000.001- 6.000.001- 8.000.001-
— 12.000.000 [ |4000.000 6.000.000 8.000.000 10.000.000
10.; CUANTO DINERO INVIERTE EN EL MANTENIMIENTO?
MOTOR O- 2.000.001- 4.000.001- 6.000.001- 8.000.001-
2.000.000 4.000.000 6.000.000 8.000.000 10.000.000
CAJA DE O- 2.000.001- 4.000.001- 6.000.001- 8.000.001-
CAMBIOS 2.000.000 4.000.000 6.000.000 8.000.000 10.000.000
TRANSMISION - 2.000.001- 4.000.001- 6.000.001- 8.000.001-
2.000.000 4.000.000 6.000.000 8.000.000 10.000.000
11.QUE FORMA DE PAGO UTILIZA PARA ADQUIRIR SU PRODUCTOS?
o % S : . Pago
Crédito Contado I Tarjeta de crédito Cheque Giro directo disctronico
12.; CUANTO TIEMPO INVIERTE EN LA REPARACION?
ITEM 0-7 DIAS 8- 14 DIAS 15- 21 DIAS OTRO CUANTO:
MOTOR
CAJA DE CAMBIOS
TRANSMISION
13.CUANTO TIEMPO INVIERTE EN EL MANTENIMIENTO ?
MOTOR 0-7 DIAS 8- 14 DIAS 15- 21 DIAS OTRO CUANTO:
CAJA DE CAMBIOS
TRANSMISION
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Grafica 6. Resultados de Actividad Econdmica de la encuesta
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Fuente: esta investigacion

Grafica 7. Resultados de clase de vehiculos de la encuesta
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Grafica 8. Resultados de Marcas de vehiculos de la encuesta
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Fuente: esta investigacion
Grafica 9. Resultados de Modelos de vehiculos de la encuesta
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Fuente: esta investigacién
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Grafica 10. Resultado de la Reparacion de motor- frecuencia de la encuesta
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Grafica 11.reparacion de la caja de cambios — frecuencia
0,
40%
35% m 1 ARNO
30% m 2 ANOS
25% = 3 ANOS
0,
20% 139 147 m 4 ANOS
15% .
m 5 ANOS
10%
5% 0
0%

Fuente: esta investigacion
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Grafica 12. Reparacion de la transmision- frecuencia

50%

40% m1ANO

m 2 ANOS

30% 10 = 3 ANOS

m 4 ANOS
20%

m 5 ANOS

10%

0%

Fuente: esta investigacion

Grafica 13.0rigen De Las Refacciones
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Fuente: Esta investigacion
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Grafica 14. Ubicacién proveedor
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Grafica 15. Establecimientos que ofrecen las refacciones
45%
20% B ALMECENES
35% 0
B ALMACENES Y

30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

CONCESIONARIOS
= MINORISTAS

B CONCESIONARIOS

132




Grafica 16. Inversion en la reparacion del motor
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Fuente: esta investigacién

Grafica 17. Inversion en la reparacion de la caja de cambios
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Grafica 18. Inversion en la reparacion de la transmision
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Fuente: esta investigacion

Grafica 19.que forma de pago utiliza para adquirir sus productos
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Fuente: esta investigacion
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Grafica 20. Tiempo Invertido En La Reparacion Del Motor
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Grafica 21. Tiempo invertido en la reparacion de la caja de cambios
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Fuente: esta investigacion
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Grafica 22. Tiempo Invertido En La Reparacion De La Transmision
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Fuente: esta investigacion

Figura 2. Logo Empresarial

CKD Para Pesados
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Figura 3. Portafolio Empresarial
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Figura 4. Volante Publicitario
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Figura 5. Diagrama Explicativo Del Proceso De Importacion
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Cuadro 20. Nomina

SUELDO PENSIONES AUX, INT.

N | BASICO | PREST. | ARP. | SENA |I.CB.F. |EPS% |% CAJA | TRANS. | VAC. PRIMA [ CESANTIAS | CES. [ TOTAL

00 [ SN 052% [30% [20% [125% | 130% Q0% | 80800 2 1 1 12,0%
Administrador | 100 | 1.400.000 | 8i 7.280 (4000 (28000 (176000 | 182000 128000 |0 aB3x [ 1400000 | 140000 188000 | 2.265.391
Seoretaria
General 100 [ 700000 | Si 3640 [21000 [ 14000 |[8780 |91000 @000 |&0800 |4%A67 | 700000 | 700000 84000 |1.193.996
Contador 100 [ 800000 | Si 4160 | 24000 | 16000 |[100000 | 104000 72000 (80800 |43 | 800000 | €00000 @000 | 1386738
Senvicies
Generales 100 | 600000 | Si 3420 [ 18000 | 12000 |[75000 |78000 54000 |S0800 | 40000 | 600000 | E00O00 72000 | 1030.253
Auxiliar de
bode 100 | @000 | Si 3120 [ 18000 [ 12000 |[75000 |78000 54000 | 50800 | 40000 | 600000 | 600000 72000 | 1030.253
Kﬁrdo
wlidad 100 | 800000 | Si 3420 [ 18000 [ 12000 |[75000 |78000 54000 |S0800 | 40000 | 60000 | 600000 72000 | 1030.253
Cagro 100 [ 600000 | Si 3420 [ 18000 [ 12000 |[75000 |78000 54000 | 80800 | 40000 | 600000 | E00O00 72000 | 1030.253
Vendedor3 | 100 (600000 | Si 3120 | 18000 | 12000 (75000 (78000 000 (80800 40000 | 600000 | 600000 72000 | 1030263
TOTALES 737800 (77.00 31000 | 365600 | 3933333 | 5900000 | 590000 (08000 | 9966891
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