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RESUMEN

Para las organizaciones es de suma importancia tomar medidas sobre el control
de inventarios con el fin de minimizarlos y a su vez tener una disponibilidad de los

productos los cuales estan orientados a alcanzar el objetivo de Codinter S.A.

La gestion de inventarios es una alternativa econémica con una alta importancia
ya que se pretende reducir los costos y mejorar la eficiencia productiva; esta
herramienta permite mejorar la calidad del servicio con los clientes e incrementar

los margenes de sustentabilidad financiera.

Por esta razon, La planeacién estratégica es una herramienta valida y solida que
ayuda a la alta gerencia para un adecuado proceso de toma de decisiones
mostrando en forma amplia un panorama dirigido hacia el logro de los objetivos
como lo es la mejora en el stock de inventarios, los tiempos de entrega tanto de los
proveedores hacia la organizacion como hacia los clientes y asi cumplir con los

ordenes de entrega estimadas.

Por ultimo, es necesario resaltar la importancia que tiene en la actualidad y
debido a la coyuntura que se vive hoy, investigaciones de este tipo que le permite a
empresas como CODINTER disminuir el grado de incertidumbre y planificar en

forma correcta sus diferentes realizaciones.
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INTRODUCCION

Las organizaciones en la actualidad se encuentran inmersas en factores y
agentes de cambio permanente y constante, tales como el crecimiento imparable
de la competencia, mercados emergentes, entornos globalizados, gestién del
conocimiento dentro de las empresas, de lo cual forma parte activa e innegable la
innovacion, marcada no solo en los productos sino también en los procesos que
enmarcan el funcionamiento de la cadena de valor, lo cual obliga a tener un
mecanismo idéneo para la toma de decisiones que funcione de manera oportuna y

constante.

Por esto se hace de vital importancia contar con un mecanismo o herramienta
que permita dar respuesta a esta situacion, que permita sobrellevar la probleméatica
actual y lograr proporcionar ese valor agregado para seguir siendo competitivos en
el mercado, que de igual formar contribuya a ubicar y posicionar la organizacion
hacia el éxito, claro esta, partiendo de un reconocimiento total del sistema que
permita saber quiénes son, que tienen, qué pueden lograr con lo que tienen y que
deben conseguir para alcanzar lo que aun no logran, este reconocimiento les
permitird conocerse e identificar los puntos débiles de la cadena para aplicar

correctivos y consolidarse.

Es por esto que se hace necesario realizar una correcta planeacion estratégica
con el animo de optimizar los tiempos y mejor aprovechamiento de los recursos para
el desarrollo de todo el potencial de la organizacién. Pues bien, para el desarrollo
de la presente investigacion se planteara la formulacién de un plan estratégico para
la empresa “CODINTER” que forma parte del sector de autopartista, el cual en
Colombia nos muestra una industria con variedad en su oferta y con un gran
potencial lo cual puede brindar la posibilidad de ampliar los mercados o de abrir

nuevos nichos.

11



Esta empresa esta ubicada en la ciudad de Cali y se enfoca en la produccion,
distribucion y venta de repuestos y accesorios para automotores y partes metélicas
para la industria. Con la formulacion del plan estratégico para CODINTER se
pretende plasmar el camino que la empresa debe seguir para alcanzar los objetivos
propuestos, puesto que no existe un plan estdndar que funcione para todas las
empresas en general, se hace necesario aterrizarlo a su cultura organizacional y
valores propios, también se busca que este plan sea practico y adaptado a la
realidad ademas es importante tener en cuenta los recursos disponibles que tiene
la empresa para que se pueda implementar lo antes posible y tener cuanto antes la
posicion deseada.

12



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En la actualidad todas las organizaciones deben enfocarse en definir o tener claro
a donde quieren llegar a través del tiempo, y precisamente el enfoque debe volcar
su mirada en ser competitivos y dar respuesta a las necesidades reales, encontrar
nuevos nichos de mercado o proporcionar un valor agregado a su actividad que sea
el punto diferenciador y de ventaja frente a la competencia directa, empleando de
esta manera las herramientas o0 mecanismos adecuados que le permitan cumplir
con su objetivo, mision o razon de ser de la empresa. Un factor a tener en cuenta
de la competencia es tener bien definidos los procesos de negocio, los

procedimientos asociados y los responsables de cada actividad.

Para una organizacién es de suma importancia la coordinacion proveedor -
cliente en la cadena de suministro se encuentran la reduccién en los tiempos de
entrega, es decir, que exista una mayor confiabilidad en los envios de los productos,
reduccion en los costos de transporte y produccion, mayor rentabilidad de la cadena,
entre otros, con el fin de mejorar el posicionamiento de la empresa con respecto a

la competencia.

Segun Simatupang y Sridharan (2002) dicen que con una buena sincronizacion
de decisiones aporta a la mejora del desempefio de la organizacion, y a su vez la
demanda de los participantes compartan informacién, autoricen la inclusion de otros
miembros en la toma de decisiones y asi alinear todos los incentivos con respecto

a las medidas de desempefio comunes.
Esto quiere decir que dentro de todas las decisiones sincronizadas, se encuentra

la integracion de los procesos de la empresa, implicando unas métricas de

evaluacion conjunta entre el abasto, el transporte y el servicio al cliente. Teniendo

13



en cuenta lo anterior, para Codinter es importante combinar este tipo de estrategia
con el uso de diferentes modalidades de transporte para planificar el stock y el

control de los inventarios.

Ademas es de suma importancia tener en cuenta la importacion y exportacion de
productos ya que tanto el proveedor como el comprador deben llegar a un acuerdo
con respecto a las tarifas porque esto influye en las politicas de inventarios, donde
los costos y tiempos de traslado se ven afectados por quienes realicen el transporte

de la importacion o exportacion.

Actualmente Codinter tiene una administracibn que se enfoca hacia la
comercializacién de productos de autopartes en donde un conjunto de actividades
se alinea a una meta de ventas establecida previamente; esto compone unas
herramientas las cuales sirven para medir la competitividad de la empresa. Sin
embargo, Codinter no cuenta con un plan estratégico de manera integral para el
manejo y control de inventarios el cual brinde a los gerentes y colaboradores unos
lineamientos claros para tener un enfoque con acciones encaminadas al

cumplimiento de los objetivos.

Por lo tanto Codinter debe elaborar un plan estratégico el cual le permita tener
una toma de decisiones mas asertiva generando estrategias que satisfagan a sus
clientes actuales, conquistar nuevos mercados, aumentar los niveles competitivos y

generar un aumento de posicionamiento con respecto a la competencia.

1.2 ANTECEDENTES

La importancia histérica del sector automotriz en Colombia, radica en los fuertes
efectos en transferencia tecnoldgica, produccion y empleo que genera esta
importante cadena productiva en muchos sectores relacionados, como los de

metalmecanica, petroquimica, eléctrica y electronica.
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Desde la década de los afios noventa, el sector autopartes-automotor se ha ido
transformando, en razon de la revolucion tecnoldgica dada por la inclusiéon de
sistemas computarizados de vehiculos, lo cual, ademas de modificar la maquinaria,
equipos e implementos de trabajo, ha generado cambios en las competencias del
talento humano que se demanda, en especial en el &rea de posventa y fabricacién
de repuestos, quienes han tenido que actualizar sus conocimientos, profesionalizar
su qué hacer, e incorporar conocimiento nuevo en el area de la eléctrica y la

electronica automotriz.

El sector automotor es actualmente uno de los abanderados del crecimiento
econdmico en Colombia. Es un sector altamente correlacionado con la dindmica de
la demanda interna, el cual cuenta con un espacio importante para su

profundizacién tanto por capacidad instalada como por demanda potencial.

La transformacion reciente del parque automotor en Colombia se ha visto
favorecida por mejores condiciones macroecondémicas, avances en seguridad y
procesos de ordenamiento y renovacion urbana. La demanda de vehiculos se ha
potencializado ante la mejora en el ingreso de la poblacion, con un crecimiento del

PIB per cépita de 5,2% en promedio en los ultimos cinco afos.
La industria automotriz combina diversas actividades especializadas, asi como
insumos altamente tecnificados. La cadena productiva considera desde la

fabricacion de partes y piezas utilizadas en el ensamblaje hasta el ensamblaje de

vehiculos (vehiculos ligeros, camiones, buses y motocicletas.

1.3 PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢, Qué factores de cambio o variables estrategicas se deben tener en cuenta para

formular el plan estratégico de la empresa Codinter SA 2018 -2021?

15



1.4 JUSTIFICACION

Actualmente es fundamental para las organizaciones tener una planificacion
estratégica con el fin de tener un manejo responsable y asi generar resultados
alineados a mediano y largo plazo con el objetivo de promover un crecimiento en la

rentabilidad que se tiene esperada en la empresa.

Codinter requiere de la elaboracion de un plan estratégico con el objetivo de
encontrar varias ventajas competitivas que logren el éxito empresarial; hay que
tener claro que las ventajas deben estar paralelas a la mision, a los objetivos, al
ambiente interno y externo, para que de esta manera se puedan identificar las

debilidades, oportunidades, fortalezas, amenazas y los recursos disponibles.

El motivo de este proyecto es formular un plan estratégico para Codinter como
objeto de estudio con el fin de brindar un aporte a la organizacién; donde se
muestren estrategias que permitan un mejoramiento en los inventarios mediante
parametros de eficiencia, productividad y rentabilidad dénde se logre tener las
respectivas acciones a tiempo teniendo en cuenta las situaciones que se presenten

por el entorno.

Para Codinter es de gran importancia la realizacion de este trabajo debido a que
permite disminuir el grado de incertidumbre y planificar de manera correcta todas
sus actividades con el fin de lograr los objetivos organizacionales.

Con este trabajo se pretende mostrar en forma clara la aplicacion de las técnicas
sobre planeacion estratégica con énfasis en el area de inventarios, permitiéndole a
Codinter visualizar sus fortalezas y debilidades con el fin de plantear estrategias que

conduzcan a seleccionar la opcién mas favorable para la organizacion.
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Este trabajo es de gran importancia para los estudiantes de la Maestria en
Administracion de la Universidad del Valle debido a que es una aplicacion teorico-
practica de los conocimientos adquiridos en la maestria aplicandolo a una empresa

del sector automotriz.

1.5 OBJETIVOS

1.5.1 Objetivo general

Formular el plan estratégico para la empresa CODINTER SA para el periodo
2018 - 2021

1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1) Realizar un andlisis del entorno identificando las oportunidades y amenazas
de Codnter SA

2) Analizar el sector de autopartes en el cual se encuentra Codinter SA para
conocer el ambiente competitivo

3) Realizar un andlisis interno identificando las fortalezas y debilidades de
Codinter

4) Hacer un estudio de referenciacion para Codinter SA

5) Formular el direccionamiento estratégico para Codinter SA.

6) Formular el plan de accion y mejoramiento con indicadores de control

1.6 METODOLOGIA

1.6.1 Tipo deinvestigacion

La presente investigacion es de tipo descriptivo, Segun Méndez (2001), la

investigacion descriptiva “presenta los hechos tal como ocurren; puede afirmarse
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que agrupay convierte en informacién hechos y eventos que caracterizan la realidad
observada; asi, con ésta se preparan las condiciones necesarias para la explicacion
de los mismos”p.71, por tanto metodolégicamente sera un proyecto de alcance
descriptivo, ya que en él se tratara el problema mediante un analisis de las variables
que lo originan, presentando una relacion que no es de caracter explicativo de los
efectos y consecuencias del problema, para posteriormente plantear el escenario
ideal sobre la base de las estrategias que se determinen y se tomaran en cuenta

algunas técnicas especificas para la recoleccion de dicha informacion.

Teniendo en cuenta lo planteado anteriormente, para obtener la estrategia
deseada se debe realizar un reconocimiento de la empresa que permite describir su
estado actual a través de los agentes internos o externos que afectan directa o
indirectamente el funcionamiento de Codinter, ademas se emplearan las siguientes
herramientas: las cincos fuerzas de Porter, el diamante competitivo, el
Benchmarking el cual se obtiene del analisis del sector autopartista, la Matriz de
analisis integrada del entorno apoyada en una seleccion minuciosa de variables que
pueden afectar el futuro de la organizacién, la Matriz BCG que identifica el
posicionamiento de los productos en el mercado y la Matriz ANSOFF la cual permite

determinar una direccion estratégica de crecimiento.

Para realizar el analisis estratégico se debe aplicar las matrices EFI (Evaluacion
factores internos), EFE (Evaluacion factores externos) simplificando los resultados
generar la matriz DOFA (debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas).

Después de haber realizado un analisis profundo de la empresa y sus entornos
se procedera a la formulacion del plan estratégico por medio de: el planteamiento
de la mision, vision y los objetivos estratégicos con el fin de lograr la estrategia

general.
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Para planear un futuro deseado Codinter no puede centrarse solamente en
beneficios a corto plazo, por el contrario, debe desarrollar las capacidades
suficientes para progresar a pesar de que genere disminucion en los beneficios
actuales; esto quiere decir que se deben realizar inversiones iniciales que conlleven
a una disminucion en la utilidad a corto plazo y asi establecer las estrategias que
permitan una construccion de la vision a largo plazo a partir de una valoracién de

los entornos externo e interno.

1.6.2 Método

El método de investigacion para el desarrollo del plan estratégico es Inductivo-
Deductivo-Analitico, los cuales permitirAn a obtener un diagnostico con el &nimo de
identificar las oportunidades, amenazas que estan presentes en el entorno de la
empresa asi como realizar un analisis interno que permitira conocer en detalle sus
funciones y procesos encontrando sus fortalezas y debilidades, lo cual contribuye a
la base para realizar la correcta formulacion en el direccionamiento estratégico
propuesto para CODINTER S.A.S y asi mismo establecer o definir pautas para el
adecuado seguimiento y control.

1.6.2.1 Método inductivo

Segun Méndez (2001) este método parte del analisis de hechos y situaciones
particulares con el objetivo claro de llegar a una generalidad. Utilizando el
razonamiento para obtener conclusiones que parten de estos hechos aceptados

como validos.

Puede decirse también que las conclusiones que se obtienen por medio de este
meétodo, son de caracter probable, el mismo que aumenta a medida que se
incrementa el niumero de hechos particulares que son objeto de estudio.

“Conclusiones generales para aplicaciones particulares”
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1.6.2.2 Método deductivo

Este método, segun Méndez (1980) permite pasar de afirmaciones de caracter
general a hechos particulares. En este proceso deductivo es necesario tomar en
cuenta la forma en cémo se definen los conceptos, los elementos y sus relaciones,
lo cual se realiza a través de varias etapas de intermediacion que permite pasar de
afirmaciones generales a otras mas particulares hasta acercarse lo suficiente a la
realidad concreta a través de indicadores o referentes, lo cual es necesario para

poder comprobar tales hipotesis.

“situaciones generales para obtener conclusiones particulares.”

1.6.2.3 Método analitico

Este método para Méndez (2001) consiste en un procedimiento cognoscitivo, el
cual consiste en descomponer un objeto de estudio separando cada una de las
partes del todo para estudio individualmente, es decir, que empieza por estudio de
un todo del fendbmeno y lo revisa parte por parte (descomposicion, o separacion

total), comprendiendo asi su funcionamiento y su arraiga relacion.

1.6.3 Técnicas para larecoleccién de informacion

e Andlisis documental y bibliogréafico

Revision de Informacion que proporciona las bases para la construccion del
marco tedrico y de evidencia que permita el buen desarrollo de la investigacion.
Segun Hernandez (2000) esta técnica consiste en “detectar, obtener y consultar
bibliografia y otros materiales que parten de otros conocimientos de modo que

puedan ser utiles para los propdsitos del estudio”.
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e Analisis de expertos

Es muy importante tener percepciones de expertos por fuera de la empresa
objeto de investigacion, por lo cual se hace sumamente (til esta técnica, con la
informacion obtenida se puede realizar un buen trabajo que contribuye a la solucién

o al cumplimiento de las metas objetivo de la presente investigacion.

1.6.4 Fuentes secundarias

Se desarrollaran entrevistas cualitativas que permitirdn obtener informacién por
medio de conversaciones entre dos 0 mas personas sobre un tema determinado de
acuerdo a ciertos esquemas o0 pautas determinadas, de igual forma se efectuaran
consultas al personal operativo de la compafiia para conocer la percepcion que a

cerca de la compaiiia.

También se aplicardn encuestas que permiten obtener informacion de una
muestra de un tema en particular que contribuya al buen desarrollo de la
investigacion y que alimente el sistema para dar cumplimiento al objetivo propuesto.
Con este instrumento el investigador interroga a los investigados sobre los datos

gue se desean obtener, se obtiene informacion de forma sistematica.
Posteriormente se realizard una exploraciéon de fuentes secundarias, tales como

documentos que permitiran conocer un poco mas el sector y el comportamiento de

la misma compalfiia frente al desarrollo y al avance de la region.
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1.6.5 Proceso estratégico

Retroalimentacién

J

2C

1 Caracterizacion e historia de la Organizaciéon Codinter SA
I 2
Analisis interno Andlisis externo
4 Funciones Procesos oa || Macroambiente Sector 2B
6 . .
| Referenciacién
Perfil competitivo
5 Fortalezas y debilidades Fortalezas y debilidades

Retroalimentacién

1

7 Direccionamiento estratégico: vision, mision, objetivos
8 Formulacion de estrategias: Estructura y disefio
organizacional
A 1
o Implementacion de la estrategia: plan de accion,
programas, proyectos, presupuestos.
Seguimiento y control: indicadores
10

Figura 1. Proceso estratégico

Fuente. Betancourt B. Direccionamiento estratégico de organizaciones deportivas.
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1.7 MARCO TEORICO

Se explicaran los conceptos, teorias y escuelas relacionadas a la estrategia y a
la planeacion estratégica las cuales seran un apoyo fundamental en el desarrollo de

la investigacion.

1.7.1 Estrategia

Etimolégicamente, la palabra estrategia procede de los vocablos griegos stratos,
los cuales significan ejército y agein, que es sinénimo de conductor. En su
concepcion inicial, un estratega era quien dirigia el ejército, quien asumia el rol de
jefe superior, que desde sus inicios se percibia como el prototipo de guerrero que
asume las méas grandes responsabilidades de mando para ponerlas en ejercicio en
medio de un conflicto armado. Una referencia importante es la obra del general
chino Sun Tzu llamada el Arte de la guerra escrito en el afio 500 a.c y hoy en dia

sigue siendo objeto de estudio y andlisis en estos temas de planeacién estratégica.

El concepto de estrategia ha cambiado debido a que las guerras se volvieron mas
globales y complejas ocasionado por la evolucién de la tecnologia, de hecho
actualmente sigue vigente el concepto de estrategia de los grandes pensadores y
sus teorias que conforme a la evolucién del mundo los directivos de hoy en dia

siguen su esquema.

Para una estrategia global seguiin Peter Druker (1954) se requiere un analisis por
parte de los gerentes de la situacién actual de la organizacion y tener claro que

recursos tiene la empresa y cuales deberian tener.
El enfoque tedrico de esta investigacion para la empresa CODINTER S.A esta
basado en tres grandes pilares de la Planeacion Estratégica propuestos por

Mintzberg (1999), especificamente en tres de las 10 grandes escuelas,
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proporcionando asi las directrices y enfoque necesarios para el buen desarrollo de
esta investigacion y examinar todos los agentes que afectan interna y externamente
a CODINTER SA.

La estrategia requiere de varias definiciones segun Mintzberg (1999), que
propone las cinco P que deben ser integradas entre si; como plan o proyeccion traza
un rumbo hacia el futuro deseado para la empresa, como modelo o patron define el
comportamiento deseado y a su vez se ejecute, como posicion se concibe la
estrategia como el posicionamiento de la organizacion en el mercado, como
perspectiva se realiza un andlisis interno para definir la identidad de la empresa y
como pauta es llevar a cabo una estrategia distractora para los competidores y asi

marcar la diferencia en el mercado.

1.7.2 Planeacion estratégica

La planeacion es el proceso mediante el cual se busca definir objetivos y buscar
el mejor camino para llegar al logro deseado antes de ejecutar la accion.

Segun Goodstein, Nolan y Pfeiffer (1998) la planeacion la planeacion estratégica
es el proceso a través del cual se toman decisiones, se procesan y se analiza toda
clase de informacion interna y externa con el fin de medir la empresa y el nivel de
competitividad teniendo asi una visién anticipada y poder decidir sobre el

direccionamiento de la organizacion hacia el futuro.

Para obtener el éxito de la organizacion se deben integrar la administracion, las

finanzas, la contabilidad, la produccidon y operaciones y el mercadeo.
Esto quiere decir que por medio de la planeacion estratégica que analiza la
situacion interna y eterna de la empresa se determina la vision, la mision, los

objetivos y asi formular las estrategias apropiadas para cumplir los objetivos.
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1.7.3 Escuelas de planeacion estratégica

Adicional al concepto de las cinco P, Mintzberg (1999) desarrolla el planteamiento
de la planeacidn estratégica a través de 10 escuelas, de las cuales se aplicaran tres
que demarcan y delimitan la formulacion del plan estratégico para la empresa
CODINTER S.A, tal y como se menciona al inicio de este punto.

Tabla 1. Escuela del Pensamiento estratégico

ESCUELAS DEL PENSAMIENTO ESTRATEGICO
ESCUELAS La estrategia vista
COMO un proceso
Planificacion De concepcion
Prescriptivas Disefio Formal
Paosicionamiento Analitico

Fuente. Adaptado de Mintzberg et al. (1999)

1.7.3.1 La Escuela del Disefio

Visualiza la estrategia como un proceso de concepcion, interpreta la creacion de
estrategia como un proceso de disefio informal y las responsabilidades deben ser
de conocimiento y control del Director. Concibe la estrategia como un proceso
deliberado de pensamiento consciente. El legado de esta escuela entre otros, es el
instrumento metodoldgico llamado Matriz DOFA, herramienta que permite formular
acciones estratégicas a través de la lectura que se realice de las oportunidades y
fortalezas solo con el &nimo de combatir las amenazas y debilidades convirtiéndolas
en lo opuesto, método que permitira el éxito de la organizacién cumpliendo con sus
objetivos propuestos.

Dentro de las premisas fundamentales tenidas en cuenta en esta investigacion

podemos encontrar las siguientes:
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e EIl proceso de disefio esta finalizado cuando las estrategias aparecen

completamente formuladas como perspectiva.

e Las estrategias deben ser explicitas, por lo que no pueden perder su

limpieza.

e Solo después que estas estrategias Unicas, maduras, explicitas y simples

han sido completamente formuladas, puede procederse con su aplicacion.

Principales exponentes

Tabla 2. La Escuela del Disefo

LA ESCUELA DEL DISENO

REPRESENTANTES

LIBRO

TEORIA

K. R. Andrews 1971

Concepto de estrategia
corporativa

Estrategia como herramienta para enlazar las
funciones de una organizacién y evaluar sus
fortalezas y debilidades frente a la competencia.

Phillip Selznick 1957
M.L.T

Liderazgo en
administracion

Competencia caracteristica. Andlisis estado interno
y expectativas externas

Alfred D. Chandler
1962

Estrategia y estructura

Estrategia empresarial y su relacién con la
estructura.

Learneeed.
Christensen Guth
1965 Harvard

Concepto de estrategia
corporativa

Estrategia como herramienta para enlazar las
funciones de una organizacion y evaluar sus
fortalezas y debilidades frente a la competencia.

Otros autores:
Christensen Bower
Hamermesh Porter

1982

El método de casos
(Christensen)

La importancia del diagnéstico para la formulaciéon y
la ejecucion

Fuente. Adaptado de Mintzberg et al. (1999)

1.7.3.2 La Escuela de Planificacion

La estrategia es vista como un proceso completamente formal, el paso a paso y

la responsabilidad directa es del alto directivo. Las estrategias deben provenir de un

proceso controlado y consciente de planificacidén, debidamente separado en etapas
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muy claras, cada una debe estar delineada a través de listados y fundamentada

en técnicas. Aqui se formalizé el enfoque de la escuela de disefio y el cambio

organizacional debera ser periédico e incremental.

Algunas premisas de la escuela de planificacion:

e Laresponsabilidad del proceso en general reposa en el directivo superior,

en lo que se refiere a su ejecucion préctica, los responsables son los

encargados de la planificacion.

e A partir de este proceso, las estrategias aparecen completamente

acabadas, listas para hacerse explicitas de modo que puedan ser

aplicadas prestando minuciosa atencion a los objetivos, presupuestos,

programas y planes operativos de diversos tipos.

Principales exponentes

Tabla 3. Escuela de Planificacion

LA ESCUELA DE PLANIFICACION

REPRESENTANTES

LIBRO

TEORIA

Igor Ansoff 1965.

Estrategia Cosporativa
(1965)

En la planificacién estratégica no se espera
necesariamente que el futuro sea mejor que el
pasado.

Direccién estratégica
en la préactica
empresarial (1997)

Analisis de expectativas de la empresa, el cual

identifica las tendencias, amenazas, oportunidades
y sucesos "innovadores" singulares que pueden

cambiar las tendencias historicas.

George Steiner 1979

Planeacién estratégica.
Lo que todo Director
debe saber.

La estrategia como: El porvenir de las decisiones

actuales; procesos, filosofia y estructura.

Fred David

Fundamentos de
gerenia estratégica.

La estrategia como arte y ciencia de formular,

implementar y evaluar decisiones interfuncionales

gue permiten a la organizacién alcanzar sus
objetivos.

Fuente. Adaptado de Mintzberg et al. (1999)
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1.7.3.3 Laescuela de Posicionamiento

Mintzberg, Ahkstrand y Lampel (1999), argumentan que la creacion de estrategia,
es como un elefante, donde nadie ha tenido la vision necesaria para apreciar a la
bestia entera, es decir, que para poder entender el todo es necesario entender cada
parte. Conciben la estrategia como un proceso meramente analitico que se
concentra en la selecciobn de posiciones dentro del mercado econdémico. Los

cambios organizacionales se suscitan de forma gradual y frecuente.

La escuela sostiene que solo unas cuantas estrategias claves son deseables en
la industria: aquellas que pueden defenderse contra competidores, presentes y
futuros. De es importante tener en cuenta la vision debido a que es un conjunto de
ideas generales, que proveen el marco de referencia de lo que la empresa es y
quiere llegar a ser en el futuro y la mision la cual son los propésitos de la empresa
gue la distingue de otras con respecto a sus productos, servicios, talento humano y
mercados que soportan el logro de esos propésitos y ademas describe los valores
y prioridades que se tienen, los clientes que se quieren tener y especificar la linea

de negocio.

Sus principales premisas:

e Las estrategias son posiciones genéricas, especificamente comunes e
identificables en el mercado.

e El mercado es econdémico y competitivo.

e El proceso de formacién de estrategia depende de la seleccion de las
posiciones genéricas basadas en un calculo analitico.

e Los analistas juegan un papel fundamental en el proceso, ya que
proporcionan los resultados de sus célculos a los directivos que son quienes
controlan las alternativas.

e Las estrategias ya surgen maduras en este proceso para posteriormente ser

articuladas y aplicadas.
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Uno de sus mas grandes exponentes: Michael Porter:
Es precisamente en esta escuela que Porter hace su aporte, resaltando sus cinco

fuerzas competitivas, segmentada de la siguiente manera:

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos
—> \
entrantes D

Sustitutos

A

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

3

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 2. Las cinco fuerzas de Porter
Fuente. Michael Porter. Ser competitivo. Edicion actualizada y aumentada. 9 Edicion.

1.7.4 Marco conceptual

e Cultura Organizacional:
Se relaciona con el comportamiento que se forma y que de alguna manera se

comparte en el desarrollo de la vida empresarial.

¢ Planeacién Estratégica:
Es el proceso que permite que una organizacion defina su visién a largo plazo y
trace las estrategias para darle cumplimiento por medio del conocimiento de sus

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.
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¢ Diagnostico Estratégico:
El cual incluye el andlisis de las fortalezas y debilidades internas de la

organizacion.

e Amenazas:
Eventos, tendencias en el entorno de la organizacion, que me permiten conocer

la situacion actual de la organizacion.

e Debilidades:
Atributos internos de la organizacion, que me permiten conocer la situacion real

de la organizacion.

e Fortalezas:
Atributos internos que contribuyen a la consecucion de los objetivos 0 metas

propuestas.

¢ Direccion Estratégica:
Integra y alinea todos los componentes de indole corporativo, mision, vision de

la empresa.

e Oportunidades:
Hechos del entorno de la organizacion que benefician y apoyan el cumplimiento

de las metas si son aprovechadas.
e Ventaja Competitiva:

Loas que hace especial a la organizacion, el valor agregado que se incluye en

todos y cada uno de sus procesos.
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e Planes de Accion:
Conjunto de tareas o actividades que debe realizar cada area para lograr y
concretar las estrategias trazadas en un plan operativo que permita vigilarlo, hacer

seguimiento y evaluacion.

e indices de Gestion:
Resultados conformados del resultado de confrontar las metas trazadas, las

estandar y el desempefio logrado.
e Estrategias:

Las acciones necesarias que deben mantenerse para asegurar el éxito del

proyecto y el logro de los objetivos.
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2 CARACTERIZACION E HISTORIA DE CODINTER SA

La empresa sobre la cual se realiza el analisis del entorno es Codinter SA ubicado

en la ciudad de Cali - Valle del Cauca

2.1CARACTERISTICAS GENERALES

Codinter S.A nacio en el afio 1979 en la ciudad de Cali y lleva méas de 35 afios
contribuyendo al desarrollo del pais, ofreciendo productos de alta calidad a nivel
nacional e internacional. La compafiia brinda al mercado automotriz plumillas,
brazos, flashers, abrazaderas, pedales, frenos de emergencia y palancas de
emergencia de alta seguridad teniendo en cuenta que estan certificados con la
norma ISO 9001.

Ademas ha venido evolucionando vy transformandose rapidamente,
incursionando en nuevos mercados Yy en estos momentos CODINTER es una
empresa dedicada a la produccion, distribucién, venta de repuestos y accesorios
para automotores y partes metdlicas para la industria, ademas de distribucion de
equipos de soldadura de todo tipo, productos eléctricos para la industria, soldadura
para produccion y mantenimiento, hardware, software y todo lo relacionado con el
campo de la informatica, asi como de maquinaria para la industria manufacturera y

agricola.

La planta de produccion y ensamble se adquiere en el afio 1980 contando con
un area de 2.500 mts cuadrados, ubicada en el municipio de Jamundi a 24
kilometros de Cali y a 124 kilometros del Puerto de Buenaventura y la sede
administrativa en la ciudad de Santiago de Cali. También tienen sucursales
comerciales en las ciudades de Medellin, Bogota y Barranquilla las cuales fueron
inauguradas en el afio 1983 y a nivel internacional hicieron apertura en Panama y

Venezuela en el afio 1985. Para el aifio 1998 realizaron otra expansion internacional
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en Estados Unidos (Miami) con certificaciones QS 9000 — ISO 9002. Esto hace que
tenga un mayor cubrimiento en las operaciones comerciales y se convierte en una

compafia que trasciende fronteras.

Para el afio 2002 y 2003 se firmaron unos acuerdos de transferencia tecnoldgica
con Corea Autoparts Producting Corp y un contrato con GM/ADELCO Para
suministro de piezas Aftermarket.Certificado EAQF “A” emitido por SOFASA S.A

respectivamente.

También ha logrado certificarse en ISO 14001 en el afio 2004, en ISO TS 16949
en el afo 2002 y en el sistema de gestion de la calidad bajo la norma ISO 9001:
2000 en su gestion comercial respaldando la excelencia y calidad en los productos

y que garantizan el cumplimiento de las especificaciones de los clientes.

Codinter SA para el afio 2009 cumple 30 afios siendo el pionero en el mercado
de equipos de soldar y sistemas limpiaparabrisas haciendo que sus ventas

aumentaran y a su vez obtener un mayor posicionamiento en el mercado.

En el afio 2012 la organizacién incursioné en el mercado de metalisteria
ofreciendo productos para los proyectos de vivienda ya que fabrican puertas de gas
la cual sirve para dar ventilacion al cuarto donde se encuentran los contadores y
llaves de gas y barandas tipo balcén. CODINTER S.A ofrece dos productos para
vivienda de alta calidad satisfaciendo las necesidades del mercado

Actualmente la empresa tiene pedidos de grandes constructoras reconocidas a
nivel nacional para proyectos de vivienda VIP (vivienda de interés prioritario) que es
un programa del Gobierno Nacional. Gracias a este programa, CODINTER hatenido
gue avanzar en su produccion para entregar a tiempo las 6rdenes de sus clientes

gue se extiende en todo el departamento del Valle del Cauca.
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En el afio 2015 Codinter completa su portafolio de plumillas para cubrir tanto el
mercado nacional como el internacional teniendo como resultado una credibilidad
bastante alta frente a sus clientes lo cual hace que estén en un constante

crecimiento.

2.2DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO ACTUAL

2.2.1 Misioén

Ser una corporacion que planifique, dirija y controle un conjunto de corporaciones
subsidiarias y rentables, con objetivos de mercadeo de bienes y servicios, del
negocio del transporte y la industria en general, ubicadas en todos los paises que
ofrezcan posibilidades de explotar sus ventajas relativas y sus mercados, para el

beneficio de esos paises, los asociados y accionistas de Codinter.

2.2.2 Visioén

Satisfacer las necesidades de optimizar la productividad de los sectores econémicos
con el suministro de componentes, equipos y servicio de calidad con calidad total,
para que nuestros clientes reciban un Optimo beneficio, nuestros empleados,
distribuidores y proveedores compartan nuestro €xito y nuestros accionistas reciban

la méaxima rentabilidad a su inversion.
2.2.3 Politica institucional
En CODINTER, organizacion dedicada a la fabricacion de productos

metalmecanicos y la comercializacion de equipos y suministros para la industria en

general, estamos comprometidos:
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En consolidarnos como la primera opcién para nuestros clientes, mediante el
cumplimiento de los requisitos acordados con el cliente y la constante busqueda de

la satisfaccion de sus necesidades.

Con el medio ambiente, previniendo la contaminacion ambiental y haciendo uso
eficiente de los recursos naturales, todo dentro del marco de la legislacién y otros

requisitos legales ambientales a los cuales la organizacion se suscriba.

Con la seguridad y salud de nuestros colaboradores, controlando los riesgos en
procesos y productos que puedan influir sobre cualquiera de las partes interesadas
de la organizacién, prevenir los accidentes de trabajo y las enfermedades
profesionales, dentro del marco legal vigente y la normatividad que le aplique a la

compafiia

En establecer con nuestros proveedores y demas partes interesadas, solidas
relaciones de mutuo beneficio, con una gestidén que se destaque por el liderazgo, el
trabajo en equipo, el mejoramiento continuo, la optimizacién de los recursos y la

competencia de su personal.

2.3PORTAFOLIO DE SERVICIOS

A continuacién se explicara cada uno de los productos de Codinter S.A.

Brazos

El dispositivo funciona mediante un brazo el cual gira en torno a uno de sus
extremos y con un largo borde de goma en uno de sus lados es movido en sentido
oscilatorio sobre el vidrio. Ademas tienen la capacidad de limpiar a diferentes

velocidades predefinidas. *

L https://www.ecured.cu/Limpiaparabrisas
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Plumillas
Es un dispositivo el cual se adapta a los automoviles en la parte superior del
parabrisas con el fin de moverse de un lado para el otro para apartar la lluvia, la

basura o la nieve que cae sobre él.

Flashers

Es un componente eléctrico bi-metéalico que interrumpe y enciende el paso de un
flujo eléctrico. Por ser bimetalico es decir, de dos tipos de metal que se dilatan y
contraen por accion de temperatura accionado de forma interrumpida el paso de la

electricidad.

Abrazaderas

Es una banda que se enrolla de manera cilindrica con el fin de cefiir elementos
sin conexién. El material de las abrazaderas que brinda Codinter son metélicos y
son de suma importancia a la hora de unir conducciones flexibles, de gases o
liquidos tales como: escape o frenos, y las mas comunes se cifien por medio de un

tornillo y una tuerca de manera paralela en los extremos doblados de la lamina.

Pedales

Es un mando el cual consiste en una palanca accionada en el pie donde se
emplean pedales para accionar los frenos, el embrague y el acelerador (y en
algunos casos el arranque). El conjunto de mandos del pedal de un automévil esta
compuesto generalmente por el acelerador a la derecha, el freno en el centro y el
embrague a la izquierda, ademas puede existir también el pedal para el

accionamiento del freno de estacionamiento.

Frenos de emergencia
Es un freno el cual inmoviliza las ruedas de un vehiculo. Este mando suele
funcionar a través de un cable, mediante una palanca que se acciona con la mano

o de manera automatica; donde el cable bloquea las ruedas traseras del vehiculo.

36



Palancas de cambio
Es un elemento utilizado para activar o desactivar la caja de cambios de un

vehiculo, es decir, el dispositivo se usa para cambiar de velocidad en donde a su
vez se pulsa el pedal de embrague con el pie izquierdo para liberar el motor de la

transmision de ruedas.
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3 ANALISIS EXTERNO

Se estudian todos los factores que actian desde el entorno en el que se
desarrolla la actividad, que inciden o pueden incidir en ella de manera positiva
(oportunidades) o negativa (amenazas), y asi formular estrategias con el fin de
aprovechar las oportunidades y estrategias que permitan eludir las amenazas o en

su caso reducir sus efectos.

3.1ENTORNO ECONOMICO

La participacion en el mercado de autopartes Colombiano tiene una proyeccion
positiva debido a que fue elegido en un grupo de nueve naciones por parte de
Estados Unidos con el fin de expandir las exportaciones de piezas y partes que se

requieren por la industria automotriz

Colombia se destaca por tener un mayor crecimiento en los ultimos afios en
Suramérica, colocandose después de Chile y Peru, teniendo una participacion del
21% en un mercado donde import6 alrededor de 3.900 millones de délares en el
ano 2016.

Estados Unidos cuenta con una buena reputacion de sus marcas y una alta
calidad en sus productos haciendo una alta competencia entre Brasil, Japon y
China. También se debe tener en cuenta que existe un alto volumen de carros
importados de marcas diferentes norteamericanas como lo son Renault, Hiundai,
Kia y Nissan donde hay proveedores de autopartes que se encuentran situados en

mas de 100 paises.

Segun la Administracion Internacional de Comercio, adscrita al Departamento de

Comercio ubican a Colombia en el puesto numero 21 entre los mayores
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compradores de piezas para ensamble de carros, producidas en los Estados
Unidos, y en el lugar nimero 15 en la lista de importadores de repuestos.?

Cabe aclarar que existe un bajo promedio de propietarios de carros con un
promedio de 53 vehiculos por cada mil personas. Sin embargo, el sector automotor
mantiene una larga vida util ofreciendo permanentemente una demanda de

repuestos y ademas a unos bajos costos de reparacion.

Por otra parte, la fabricacion de vehiculos ha disminuido como consecuencia de
las reducidas escalas de produccion donde solamente se produce unas 90.000
frente a un volumen de ventas de 253.700 unidades en el afio 2016. Esto quiere
decir que el crecimiento de piezas para las lineas de ensamblaje en comparacion
con los repuestos que demanda el mercado de vehiculos importados no es el

esperado.

Se puede decir que en esas circunstancias Colombia dificilmente puede generar
un beneficio de dichos mercados con los cuales ha abierto tratados de libre

comercio, donde se negocian anualmente 34 millones de vehiculos.

El pais ha tenido una posicion de seguir los estandares de produccion de la
industria de automdviles europea, cuando la fabricacién colombiana tiene mas
similitud con los patrones de la industria automotriz norteamericana; esto hace que

se restrinja alin més la colocacion de repuestos hechos en Estados Unidos.

También es importante tener en cuenta que en la Industria de ensamble de
vehiculos en Colombia representada por Renault - Sofasa, General Motors
Colmotores, Hino Motors de Colombia y Foton se robustecen cada vez en el

2 http://www.portafolio.co/negocios/estados-unidos-quiere-mas-participacion-en-el-mercado-de-
autopartes-504072
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mercado colombianos, participando en 2016 con un 44% en el consumo, obteniendo

asi ocho puntos porcentuales mas que en el afio 2015.3

Las exportaciones que hubo en el afio 2016 fueron de un 22% mayor que las
exportaciones del afio 2015, teniendo como posicionamiento los vehiculos
ensamblados en Colombia en el mercado internacional. Ademas se ha logrado una
diversificacion en las exportaciones teniendo como resultado 2000 exportaciones
hacia Ecuador y Venezuela mientras que para el afio 2016 se exporté a mas de 13

paises.

En Colombia se producen diferentes tipos de autopartes, tales como: sistemas
de suspension, direccion, escape, transmision, refrigeracion, partes eléctricas, filtros
para aire, laminados, entre otros. Los cuales se rigen bajo las normas de producto
como ISO, ASTM, CE y JIS.

Se ha logrado llegar a un alto nivel tecnolégico y de calidad el cual ha generado
la confianza de consumidores externos que se encuentran en mas de 50 paises,
permitiendo exportar autopartes por un valor promedio superior a los 485 millones

de délares en los ultimos afios tres anos.

Tabla 4. Variables del entorno econdmico

VARIABLE A/O AM am OM om

Economia mundial

Apertura de nuevos mercados

Competitividad en precios

Mercado dinamico

Altibajos del ddlar

O >» 0> > >
x

PIB, inflacion y tasas de interés

Fuente. Las autoras

3 http://www.andi.com.co/cinau/Paginas/default.aspx
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3.2ENTORNO POLITICO LEGAL

Segun el Decreto 2910 del 17 de diciembre de 2013 considera que “es importante
fortalecer y dinamizar la produccion de autopartes y vehiculos para mejorar los
niveles de competitividad y productividad de la industria”.4 Sin embargo, a finales
del afilo 2013 las ensambladoras y autopartistas esperaban lograr una alta

competitividad ante los tratados de libre comercio que jamas se dio.

Para el presidente de Asopartes, Tulio Zuloaga no es suficiente lo que aporta el
sector automotriz siendo un 4% del PIB, es decir, lo que se espera es tener un
avance en la reduccién de un 50% de las cargas tributarias, tales como: el IVA, la
disminucién de los costos de energia; siendo una de las més caras del mundo, entre

otros.

Existe un Programa de Fomento para la industria Automotriz (Profia) que se
expidio a través del Ministerio de Comercio, industria y turismo, el cual consiste en
equilibrar la importacién de productos como principales aguellos insumos o materias
primas gue son usados para ensamblar y se producen localmente. Esto quiere decir
que todas las empresas que importen alguna parte de un vehiculo que se produzca
en el pais debe cancelar un arancel. Esta obligacibn queda exonerada para los

productos que no se fabriquen en territorio nacional.

El Profia se cre6 con el fin de beneficiar a todo el sector automotriz, es decir,
tanto a las cuatro ensambladoras que hoy se encuentran vigentes en el pais y a las
mas de 160 empresas autopartistas. Esto conlleva a atraer una nueva inversion

extranjera.

*http://wsp.presidencia.gov.co/Normativa/Decretos/2013/Documents/DICIEMBRE/17/DECRET0%202910%
20DEL%2017%20DE%20DICIEMBRE%20DE%202013.pdf
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Por otra parte, el tratado de libre comercio (TLC) con el pais asiatico tendré
beneficios para el sector automotriz y de autopartes, en donde el gobierno
desgravara los aranceles en un plazo de 12 afios y ademas apoyara al sector con
practicante del SENA, créditos del Banco de Comercio Exterior de Colombia

(BANCOLDEX) y asesoria internacional.

Es importante tener en cuenta que la industria de autopartes depende en gran
medida de la industria de ensamblaje de automodviles. Se clasifican en dos
categorias las autopartes; el equipamiento original, los cuales estan directamente
relacionados con el ensamblaje teniendo una representacion del 66% y la postventa

con una representacion del 75% del total comercializado.

La competencia puede fortalecer al sector con el TLC pero acompafiado de una
buena estrategia como mejorando la mano de obra local, realizando investigaciones
y desarrollos, otorgando beneficios tributarios por inversidén en tecnologia, mejoras

en infraestructura, reducir los procesos en exportaciones, entre otros.

Esto quiere decir que el sector de autopartes tiene un gran potencial para el pais
y esto se puede ver en la integracion de sectores del Programa de Transformacién
Productiva (PTT) desde el 2009. El mercado no se puede limitar al comercio
solamente entre Colombia y Corea del Sur; debe de acaparar diferentes paises con
el fin de afrontar desafios y abrir puertas en otros mercados que beneficien al sector.
El negocio de autopartes es grande a nivel mundial, donde Colombia ha tenido
grandes avances y si se realiza un a apropiada actualizacién de la politica industrial
de autopartes y automotriz, y se ajusta al TLC vigente y condiciones actuales del

sector se puede lograr el objetivo estimado
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Tabla 5. Variables del entorno politico legal

VARIABLE A/O AM am oM om
TLC A X
Certificacion en calidad y buenas o «
practicas
Reforma tributaria A X
Legislacion O X
Normas del Ministerio de Industria y A «
Comercio para importar

Fuente. Las autoras

3.3ENTORNO SOCIOCULTURAL

Los principales inconvenientes que posee paises como Colombia son los bajos
margenes de ahorro e inversion, el aumento desmesurado de la poblacion y la falta
de capacidad para afrontar la mano de obra con una demanda insuficiente de la
misma, esto Ultimo debido a que en Colombia tenemos una baja capacidad del
musculo productivo para la generacién de empleo, razén por la cual se incrementan
los problemas de orden social, de igual forma la educacién superior se transforma
aceleradamente, cambios cuya base se debe a las nuevas tecnologias y a la gestidon
del conocimiento y comunicacion, lo cual ha ocasionado una mayor competitividad
entre instituciones, exigencias en productividad y calidad y en consecuencia una
amplia gama de opciones para elegir en donde y que estudiar. De igual forma este
desarrollo ha suministrado nuevas maneras de obtener educacion, formacion a
distancia, certificaciones y formacion para el trabajo utiles en el momento de
presentar soportes y acreditar dicha formacion y a nivel de competitividad también,
lo cual conlleva a un mejor aprovechamiento de los recursos, los tiempos que cada

vez son mas limitados y econdmico pues en muchos de ellos el acceso es gratis.

En Colombia se presenta un constante crecimiento en la tasa global de

participacion, que se define como la relacion porcentual entre el numero de
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personas Vs las que conforman la fuerza de trabajo, para dar solucién a ello se hace
necesario crear politicas de control sobre el crecimiento demografico abierto a
mercados internacionales, de apertura e incremente de inversion extranjera que

genera caida de la pobreza, gran problematica de nuestro pais.

Colombia es un pais con problemas sociales complejos y estructurales que se ve
continuamente afectado por situaciones coyunturales y a los cuales se le
proporcionan soluciones deficientes y temporales, razon por la cual se presentan
probleméticas relacionadas con el alto indice de desempleo, inseguridad a nivel
nacional (rural y urbano), pobreza (que cada vez aumenta la brecha entre pobres y

ricos) y violencia (que afecta notablemente todos los niveles sociales), entre otros.

Tabla 6. Variables del entorno sociocultural

VARIABLE A/O AM am OoM om
Politicas de seguridad del gobierno O X
Reforma laboral A X
Altas Tasas de desempleo A X
Situacién social y orden publico A X
Factor humano A X
Cooperacién institucional A X

Fuente. Las autoras

3.4ENTORNO TECNOLOGICO

Segun el articulo “Globalizacion y Pobreza” en el desarrollo de la historia la
innovacion tecnologica ha provocado grandes cambios cualitativos de gran
trascendencia en el desarrollo de la estructura socioeconémica de los paises. A
partir de la revolucion industrial todo cambid, el mundo no volvié a ser el mismo de
antes, esto debido a la permanente innovacion tecnologica, de tal forma que en la

actualidad se ha convertido en condicion indispensable para evidenciar el desarrollo
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y progreso econdémico y social. Infortunadamente no todos los paises se han
beneficiado equitativamente de estos adelantos y desarrollos tecnolégicos lo cual
ha contribuido a aumentar la brecha entre paises ricos y pobres y acentuar mas la

desigualdad en la economia a nivel mundial.

Tanto asi ha sido la importancia del cambio tecnoldgico en la transformacion
estructural de las economias, que mas de la tercera parte del comercio mundial esta
conformado por bienes que no existian al terminar la segunda guerra mundial, estos
bienes corresponden a la electronica, las telecomunicaciones, la biotecnologia y la
informética. Este evidente que el nuevo patrén tecnolégico ha modificado de manera
profunda y trascendental el contenido de la division internacional de trabajo pues
las ventajas comparativas dependen cada vez mas de la capacidad de innovar,
crear, imitar, 0 mejorar su tecnologia. Por tanto sus capacidades en ciencia y
tecnologia son parte integral de su politica de desarrollo y un componente

estructural de su sistema productivo.

Este factor en la actualidad influye significativamente en las organizaciones por los
avances tecnolégicos que se han desarrollado en los ultimos afios; el desarrollo
acelerado a largo plazo no es de buen provecho para la compafiia, debido a que
este tendria que avanzar al mismo ritmo, con el objetivo de estar a la par con la
competencia, esto puede darse por el surgimiento de nuevas piezas mas
sofisticadas, nuevos modelos y marcas de vehiculos; hoy en dia nuestros clientes
pueden interactuar por la web efectuando compras directas a paginas web de

importadoras a bajos costos.

La implementacion de tecnologia conlleva a inversion, como son en los recursos
fisicos (maquinarias de alta tecnologia) para poder proporcionar un servicio de
garantia altamente calificado en la asistencia que efectuamos, y en el recurso
humano, es por ello que hay proporcionar capacitacion idonea para el personal, lo

que con lleva a un trabajo eficaz, eficiente y oportuno.
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Por otro lado la evolucion acelerada de la tecnologia esta perjudicando con la
contaminacion al medio ambiente, generando emisiones de contaminantes vy
sustancias peligrosas, es por eso, que entes reguladores como el Ministerio del
Ambiente establece normativas ambientales y programas de Reparacion Ambiental
y Social con el objetivo de promover procesos de reversion de dafios provocados
por las tecnologias de punta como principales generadoras de impactos
ambientales, cabe aclarar que afios atras no existia una reglamentacion caray serio
como medio de proteccion y reparacion al medio ambiente que trae consecuencias
graves, tales como la pérdida del patrimonio natural y la calidad de vida de las
poblaciones afectadas.

Uno de los principales materiales que afecta a este aspecto, es el residuo del
caucho que se utiliza para realizar los empaques, ya que este demora en
desintegrarse mas de 100 afios, por el cual perjudica al medio ambiente, que con el
pasar de los afios se verd afectada la industria por las regulaciones que se

establecerian para un mejor futuro ecoldgico.

Tabla 7. Variables del entorno tecnolégico

VARIABLE A/O AM am oM om
Desarrollo tecnoldgico A X
Baja inversion tecnoldgica A X
. Tegr]ificacién_de industria colombiana con 0 «
Inversion extranjera
Necesidades de cambio tecnolégico O X
Uso de tecnologias alternas modernas A X

Fuente. Las autoras

46




3.5ENTORNO GLOBAL (INTERNACIONAL)

La Globalizacion ha traido consigo grandes desafios para los mercados
mundiales que en la actualidad se estan uniendo en la consigna de generar mayores
beneficios mutuos con base en la participacion de actores econdémicos que
suministren bienes o servicios de facil acceso para cualquier individuo sin importar
el lugar del planeta en el que se encuentre o necesite y con excelente calidad.
Recientemente los estudios del sector automotriz y de autopartes no es ajena a este
fendmeno, representado en un patrén que en el que se ha generado mayor
concentracién del mercado de productores de autopartes especializados de origen
internacional, especialmente en las periferias de las grandes compairiias del mundo

gue afectan de manera muy directa la estabilidad de las empresas locales.

Pues bien, la formacion de pocas mega industrias que surgen de la fusion de
grandes empresas productores de automoviles es la tendencia de la industria
automotriz en el entorno econémico mundial, que a su vez penetra en nichos
especificos del mercado con una gran cantidad de marcas que tendran sus plantes
productoras y ensambladoras que se han localizado estratégicamente, de tal
manera que puedan aprovechar mucho mejor los tratados de libre comercio o zonas

de integracién que existen alrededor del mundo.

Esta poca cantidad de megaempresas tendran en sus manos la toma de las
grandes decisiones, como los lugares donde se realizaran las futuras inversiones,
donde producir y donde ensamblar, y en el caso de las ensambladoras colombianas,
las decisiones sobre su futuro se tomaran en las sedes de las casas matrices de las
respectivas marcas que aca se producen (GM, Toyota, Renault, Mazda y
Mitsubishi). En Colombia, las fusiones de corporaciones mas representativas en los
ultimos afios son la de Sofasa con Nissan, mas adelante lo harian Toyota de
Colombia y Distoyota y por el lado de vehiculos para el trabajo se aliarian GM e

Isuzu para competir frente a la llegada de los camiones provenientes de la China. Y
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recientemente la organizacion Ardila Lulle adquiere la franquicia de MG (gestionado
por el grupo automotriz chino SAIC) para comercializarla a través de su red
concesionarios conocida como “Los Coches”. Todo este proceso ha intensificado la
competencia entre las empresas nacionales e internacionales, llevandolas a buscar
estandares similares y haciendo cada vez mas dificil sostener una fuente de ventaja
competitiva; en la actualidad esto conlleva a que un desempeifio superior dependa
de la habilidad de los integrantes de las empresas para consolidar nuevas
capacidades que las ayuden a adaptarse rapidamente a las reglas cambiantes del
entorno. Ante esta situacion, el conocimiento, la innovacion y el aprendizaje de
nuevos patrones de respuesta se consideran importantes fuentes de ventaja
competitiva sostenible para una organizacion porque ayudan a acumular y renovar
capacidades para afrontar los retos del futuro [7]. En este sentido, los empresarios
colombianos que aspiren a establecerse exitosamente en el mercado autopartista
deben ser conscientes de que las politicas de comercio mundial (definidas por
gobiernos e impuestas particularmente por los organismos econémicos mundiales)
se constituyen en factores evidentemente influyentes por que afectan a las
organizaciones de diferentes maneras, ya que entre las fronteras de los paises cada
vez hay menos resistencia a permitir el ingreso de compafiias extranjeras que
manufacturen esta misma clase de bienes, y por lo tanto, se constituye un gran reto
frente al que hay que desenvolverse y competir contando con una fuerte estructura
organizacional y suficiente solvencia para afrontar las exigencias que plantea el

mercado.
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Tabla 8. Variables del entorno global

VARIABLE

A/O

AM

am

OoM

om

Aumento del comercio entre paises en
desarrollo

Oferta de mano de obra internacional
calificada a bajo costo

Innovacion como estrategia para el
desarrollo e implementacion de soluciones
inteligentes y tecnologias ambientales que
permita cumplir con la normatividad vigente
gque a su vez cumpla con los objetivos
estratégicos de negocio.

Competencia importadora directa tiende a
dafar el mercado. Guerra de precios en el
sector.

Buscar productos del sector autopartista
relacionados en otros mercados
internacionales a menores costos.

Desaceleracion de la economia mundial.

Fuente. Las autoras
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4 ANALISIS SECTORIAL

El sector automotriz colombiano se caracteriza por contar con altos estandares
de calidad, a nivel de formalidad en sus empleos muy bien remunerados y altamente
calificados y presenta bajos indices de accidentalidad en sus procesos de
produccion, fabricas.

A nivel mundial este sector se le conoce como “Punta de lanza” del desarrollo
social y econdmico, ya que por sus diversos factores apalancan una gama muy
amplia de areas del sector industrial, ademas de ser catalogado como sector lider
gue contribuye sobremanera al desarrollo de nuestro pais por sus grandes logros y

aportes en cuanto a transferencia de tecnologia e innovacion se refiere.

De igual forma la cadena productiva del sector en Colombia comprende una gran
variedad de interconexiones con otros sectores de la economia. Por ejemplo, solo
en el ensamblaje de un vehiculo intervienen aproximadamente 162 productos, esta
misma produccion implica generacion en la fabricacion de componentes,
subconjuntos, conjuntos que poseen en si mismos variedad de caracteristicas
relacionadas con industria quimica, eléctrica, electronica, metalmecanica, vidrios,
plasticos, caucho, siderdrgica entre otros Yy la adquisicion de tecnologia para
lograrlo, asi como la generacion de la mano de obra altamente calificada , lo cual

se considera como un factor de vital importancia para la economia del pais.

Dado lo anterior, en Colombia hay actualmente 8 ensambladoras con una
capacidad instalada de 320.000 vehiculos, de los cuales 179 son autopartistas que
representan el 4% del PIB de la industria. La industria contribuye con 24.783
puestos de trabajo directo, de igual forma contribuye con el 2,85 del total del valor

agregado industrial, segun encuesta anual manufacturera del DANE.
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En Colombia se encuentran las siguientes ensambladoras de vehiculos, es
importante tener en cuenta que las cuatro primeras concentran el 99% de la
produccion del pais:

e Compaiia Colombiana Automotriz (Mazda)

e Genral Motors Colmotors (Isuzu, Volvo y Chevrolet)

e Sofasa (Reanault)

e Hino Motors Manufacturing S.A (Hino — grupo Toyota)

e Carrocerias Non Plus Ultra (Marca propia, CKD Volkswagen)

e Compafia de Autoensamble Nissan (Nisaan)

e Navistrans S.A (Agrale)

e Daimler

En cuanto a la importacion de vehiculos presentan un incremento durante los
altimos afios, lo que permite evidenciar que se ha deteriorado la balanza comercial
notablemente. Los principales paises de origen de las importaciones de vehiculos
en los ultimos afos, fueron México (17,6%), Corea (14,23%), China (7,31%),
Ecuador (4,13%) e India (4,04%).

Por su parte las exportaciones registraron una tendencia ascendente, sin lugar a
dudas los conflictos y demas problemas de orden publico con Ecuador y Venezuela
afectan significativamente la exportacion de vehiculos, por el contrario y para
resaltar, es importante tener en cuenta que alrededor del 51% de las exportaciones
colombianas llegan a Argentina y México, paises que se caracterizan por poseer

industrias automotrices y autopartistas robustas y altamente competitivas.

En cuanto a la venta de vehiculos, la venta al por mayor en el 2016 tuvo un
comportamiento superior comparado con afios anteriores, pero con la notoria
diferencia que las unidades ensambladas dentro del pais disminuyeron
significativamente su participacién, mientras que las unidades importadas tuvieron

un incremento muy importante . En términos de vehiculos importados han ganado
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un lugar significativo los que provienen de Corea del Sury Japén y de hecho el pais
espera mas incremento con el acuerdo de asociacién econémica con Japén y

tratado de libre comercio con Corea del Sur.

Al hacer referencia al sector automotriz en Colombia es posible reconocer las

siguientes cuatro etapas:

Entre 1950 a 1990

La mayoria de los paises tenian sus puertas cerradas a la liberacién del comercio,
por tanto, toda la produccién del pais se distribuia en los consumidores nacionales

en relacion a bienes y servicios.

En el sector de autopartes especificamente existian aranceles que excedian en
un 200% el valor del vehiculo, perjudicando de esta manera al consumidor, ya que
al doblar su precio en impuestos era impensable adquirir un vehiculo ya que por

obvias razones existia una limitante de vehiculos del exterior al pais.

De los afnos 1990 a 1998

Periodo de apertura econdmica en el mandato del Presidente Cesar Gaviria,
apertura comercial total, abre por completo las puertas al comercio internacional,
permitiendo de esta manera la entrada de productos del exterior al territorio
nacional, beneficiando al consumidor por al amplio abanico de opciones a nivel
nacional e internacional, pero perjudicando significativamente al sector automotriz
ya que no hubo la preparacion suficiente para hacer competitivos a todos los

sectores que intervienen significativamente en el desarrollo econémico del pais.

Claro ejemplo de ello, es como antes el arancel estaba en 200% y con la apertura

econdmica cayeron hasta el 38.83%, ocasionando de esta manera que el mercado
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nacional fuese invadido por vehiculos extranjeros, especialmente de origen

coreano.

Afio 1999

Caracterizado por las altas tasas de interés, el alto indice de desempleo,
restriccion al acceso a los créditos y caida de los ingresos en gran medida debido

la recesion econdmica, ocasionando la caida de las ventas en el sector automotriz.

Entre los affos 2000 a 2009

El sector automotriz ha superado su pico histérico en ventas, de este mismo
modo y gracias a los multiples acuerdos comerciales internacionales ha aumentado

el abanico de opciones de vehiculos traidos de otras partes del mundo.

De esta manera al mencionar el sector automotriz, se hace referencia al mismo
tiempo de todos los sectores que intervienen en todo el proceso del sector, como
ensamblaje, produccion y prestacion de los respectivos servicios, tal y como lo son

las Autopartes.

Por otra parte vemos como las agremiaciones, que se conforman para afrontar
los grandes retos que exige la actividad comercial en nuestro pais, permiten disefiar
estrategias que garanticen el cumplimiento de las condiciones basicas de sus
procesos empresariales y por otro lado analizar alternativas para el empleo como

elemento de competitividad y productividad para su desarrollo.
Y es precisamente el estudio del comportamiento de las agremiaciones lo que ha

permitido generar una articulacién entre el Estado y los Modelos econémicos como

parte fundamental del desarrollo de la nacion.

53



Como parte de las estrategias principales que a partir del ailo 2004 se han
implementado tenemos una combinacion perfecta entre alto valor agregado y uso
de economias de escala. En el caso nimero uno se centra basicamente en fabricar
componentes de menor valor en paises de bajo costo, lo que hace que la
fabricacion de vehiculos sencillos se debe ajustar a las condiciones locales. Por otra
parte, el uso de economias de Escala se ha conducido por medio de la
racionalizacion de la produccion de modelos basados en plataformas comunes, lo
que permite la competitividad en factores tales como logistica y mano de obra,

organizacion de la cadena productiva y costos de materias primas.

De igual manera se han realizado otras acciones como, por ejemplo,
mejoramiento en los procesos de gestion de calidad por medio de la adquisicion de
certificaciones que respalden el cumplimiento de los estandares de las normas ISO
9000 o TS 16949 y los programas ambientales (Departamento Nacional de
Planeacion, 2004).

Estos importantes esfuerzos han contribuido a la obtencion de importantes
resultados, como un aumento del personal ocupado en este oficio y el comercio de
autopartes, que para el aflo 2012 sumaba un total de 31674 personas, Ademas de
acuerdo segun a anuncio en septiembre de 2014 de la Camara Automotriz de la
Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia-Andi, como técnica para hacer

frente a los Tratados de Libre Comercio.

Teniendo en cuenta todo lo anterior, la industria presenta significativo crecimiento
en la dltima década, lo que influyé sobremanera el inicio de una etapa de salto al
mercado Internacional que tienen como principal objetivo la diversificacion de los
mercados y la oferta, asi como con la produccion de partes especializadas para

nuevas tecnologias emergentes.
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Dicho lo anterior, el sector o la cadena autopartista ha sido identificada por el
Estado y por el sector Privado como un sector de talla mundial, el cual debe ser
potencializado y promovido. Las entidades relacionadas y que tienen una constante

incidencia en el avance y desarrollo del sector autopartista son:

Tabla 9. Entidades del sector autopartista

ENTIDAD TEMA PAGINA WEB

Asociacién Colombiana de
ACOLFA Fabricantes de Autopartes www.acolfa.org.co

Camara de la industria | Asociacién Nacional de Industriales-

www.andi.com.co

Automotriz - ANDI Cémara de la Industria Automotriz
ASOPARTES Asociacion del Spea(;t[(;rsAutomotor y sus WWw.asopartes.com

Sectores de

o Ministerio de Comercio Industria y WWW.MiNncomercio.gov.co
Transformacion : - -
. Turismo www.transformacionproductiva.gov.co
Productiva
Federacion Colombiana de
Colfecar Transportadores de Carga por www.colfecar.org

Carretera
Formulacion de adopcion de las
politicas del sector transporte

Ministerio de Transporte WwWw.mintransporte.gov.co

Ministerio de Medio
Ambiente, Vivienda y
Desarrollo Territorial

Regulaciones ambientales a las

. www.minambiente.gov.co
emisiones

Fuente. Mincomercio Industria y turismo. Entidades del sector

4.1 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Porter (1980) sostiene que sin un plan completo e impecable no es posible
continuar vigente en el maravilloso y cambiante mundo de los negocios, aplicando
esta herramienta se tiene un excelente analisis externo que funciona como base
para la formulacion de estrategias direccionadas a aprovechar de manera 6ptima

las oportunidades frente a las amenazas que se puedan evidenciar.

Dado lo anterior, la aplicacion de las 5 fuerzas consiste basicamente en que la

organizacion debe considerar sus objetivos estratégicos versus sus recursos, a
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continuacion se enlistan las fuerzas planteadas por Porter (1980) y el efecto de cada
fuerza en CODINTER:

4.1.1 Poder de negociacion de los compradores o clientes

Podemos inferir que el analisis que la industria realiza, sobre esta fuerza, se hace
desde la perspectiva del proveedor, dado que segun Porter el poder de compra es
una de las fuerzas que dan forma a la estructura competitiva de la industria dado
que este poder de negociacion afecta el entorno competitivo para el proveedor e
influye en su capacidad para alcanzar la rentabilidad, por lo anterior CODINTER
comprende este gran reto de seduccién a los compradores, ofreciendo no solo un
producto o servicio sino una experiencia completa de asesorias y permanente
acompafiamiento de vital importancia como estrategia para capturar clientes

potenciales y fidelizacion de los clientes existentes.

4.1.2 Poder de negociacion de los proveedores o vendedores.

Esta fuerza determina la intensidad de la competencia en la industria, segun
Porter existen ciertas pistas que evidencian de alguna manera a los proveedores
con mas poder, los cuales podrian complicar la reunién en una mesa de
negociacion. La experiencia de CODINTER con los proveedores conserva esta
premisa de Porter, dado que se cuenta con muy pocos proveedores originando una
Unica fuente de proveer los productos necesarios para la operacion y
funcionamiento de CODINTER ocasionando elevados costos al no contar con otras
empresas que puedan suministrar dichos productos y de esta misma manera
aumentar los costos de importacion, de bodegaje y de posibles multas con los

clientes en compromiso.
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4.1.3 Amenaza de nuevos competidores

Para Porter los nuevos entrantes juegan un papel trascendental en la empresa y
en el cambiante entorno de las organizaciones del dia de hoy, lo cual ha permitido
a diversas empresas identificar posibles amenazas antes que se convirtieran en una
realidad, por lo cual es posible concluir que, si hay un ndmero considerable de
nuevos entrantes y muy bajas barreras de entrada, existird una probabilidad elevada

gue se reduzcan las utilidades de la empresa en un futuro no muy lejano.

Dado lo anterior, CODINTER trata de tener esta premisa presente
permanentemente, ya que actualmente existen pocas empresas que ofrecen los
productos y servicios que esta empresa ofrece, pero se puede presentar una
amenaza latente que afectaria de manera directa las utilidades de la empresa, lo
cual podria generar una situaciéon de dumping, practica comercial basada en
comercializar los productos o servicios de una empresa por debajo de su precio
normal o incluso por debajo de su coste de produccion, situaciéon que CODINTER
responderia inmediatamente con una ofensiva publicitaria lo suficientemente
impactante para cambiar el lado de la balanza, con la premisa de ofrecer no solo un
producto o servicio sino toda una experiencia desde el mismo momento de la

cotizacion hasta la instalacion o entrega del producto.

4.1.4 Amenaza de productos sustitutos
Segun Porter, los sustitutos se convierten en una real y latente amenaza en
especial cuando no solo se ofrece una alternativa al comprador, Sino que mejoran
notablemente el precio o los mismos resultados o efectos del producto.
Disponibilidad de sustitutos. Actualmente las autopartes se estan sustituyendo

con el plastico.
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La amenaza de sustitutos es mucho mas alta si el valor del producto no es muy
relevante, es decir, si los detalles, caracteristicas y precio del producto no son
Unicas. Generalmente CODINTER provee este tipo de comportamiento en el
mercado, teniendo plan de contingencia, pero este se ve perjudicado o de poca
eficacia al existir un problema general de inventarios, puesto que si no hay un
sistema centralizado que permita controlar los inventarios no es posible definir las
necesidades y requerimientos de productos a tiempo para su maneo de stock

maximo y minimo.

4.1.5 Rivalidad entre los competidores.

Para cualquier organizacion serd mas complicado competir en un mercado en el
cual sus competidores sean numerosos, los costos fijos sean altos y se encuentre
muy bien posicionados, dado que se vera enfrentado a tener guerras de precios,
entrada de nuevos productos y promociones desleales, segun Porter (1980), entre
menos competido sea un sector, serd mucho mas rentable. Hasta el momento estos
competidores no han afectado directamente los objetivos financieros de
CODINTER, dado que son pocos las empresas dedicadas a esta actividad en el
sector autopartista y respetan una competencia sana, pero se puede ver
notablemente afectado sino mejoran en cierta manera el control de sus bodegas,
mejoran su sistema de inventarios lo cual afectaria directamente esta normalidad

en la competencia, de igual forma el factor diferenciador de OCDINTER versus las

Otras empresas, es el valor agregado que se da al cliente, no solo adquieren un
producto, CODINTER y todos sus empleados estan entrenados para proporcionar
una experiencia Unica de asesoria y acompafiamiento en el proceso, lo cual
indiscutiblemente nos daria el plus necesario para poder continuar en ventas segun

lo proyectado o presupuestado.
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4.2 DIAMANTE COMPETITIVO

Es un sistema que tiene como funcion principal la ventaja competitiva como factor
diferenciador de las organizaciones en donde se debe crear, ganar y mantenerse
en el mercado que se puede lograr a través de la mejora continua, el

perfeccionamiento y la innovacion.
Es importante tener en cuenta que deben darse inyecciones de capital con una
constante periodicidad con el animo de realizar estudios de mercado y asi suplir los

nuevos requerimientos del mismo generados a largo plazo.

Porter argumenta cuatro condiciones esenciales que conforman el entorno en el

cual la organizacion se desempefia favoreciendo la ventaja competitiva.

A continuacion se muestra en la figura 3 el diamante competitivo:

ESTRATEGIA

/ ESTRUCTURA '\
&
FACTORES DEMANDA
v /

SECTORES CONEXOS Y f Y
(rra)
CADENAS PRODUCTIVAS .

Figura 3. Diamante competitivo de Porter
Fuente. Michael Porter. (1980)
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Factores

Se enfoca en la produccion de la empresa, materia prima necesaria para competir
en el sector autopartista tales como: mano de obra, recursos naturales, capital,
infraestructura, terrenos, entre otros. Es importante aclarar que los productos sean

el factor diferenciador con un valor agregado frente a la competencia hacia el cliente.

Para Codinter es de vital importancia esta premisa dado que involucra en sus
procesos un grado de eficiencia y efectividad lo cual permite una ventaja competitiva

proporcionando un crecimiento y reconocimiento en el sector.

Demanda

Es importante analizar las necesidades del consumidor como uno de los factores
decisivos en el momento de crear la ventaja competitiva debido a que una adecuada
lectura de estas necesidades conlleva a satisfacer al cliente.

Codinter para satisfacer los requerimientos del mercado propone el producto de
brazos plasticos debido a que la materia prima que es el plastico es mucho més
economica y duradera impactando de manera favorable el costo del producto y
garantizando una buena calidad.

Colombia tiene una ventaja comparativa con respecto a otros paises debido a su
ubicacion geogréfica lo cual le permite tener intercambio comercial a nivel
internacional ampliando su radio de accion comercial con paises como Corea,

Japon y los demas tigres asiaticos.

Estrategia y estructura
La creacion de la ventaja competitiva se obtiene a través de la interaccion entre
las estrategias, objetivos y la forma de operar la empresa internamente optimizando

Su proceso productivo.
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Teniendo en cuenta lo anterior, Porter resalta la importancia que tiene el enfoque
de la estrategia en la satisfaccion del cliente creando de esta manera un valor

agregado.

Sectores conexos y cadenas productivas

Es de vital importancia segun Porter, la existencia de los proveedores y sectores
aliados los cuales se encargan de fortalecer la cadena de valor de la organizacion
dado que generan una ventaja competitiva que apoya a las empresas agilizando su

cadena productiva, sin perder de vista el cumplimiento de sus objetivos estratégicos.

En el caso de Codinter se presenta una falencia en el campo de los proveedores
puesto que no existe un sistema centralizado de manejo de inventitos lo cual no
permite una alimentacién adecuada de los requerimientos en tiempo real de la
empresa haciendo que en algunas ocasiones se presenten incumplimientos en los
tiempos de entrega lo que causaria un aumento en los costos de materia prima y

productos ya que ocasionaria una compra no programada en el proceso operativo.
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5 BENCHMARKING COMPETITIVO

Es una forma de determinar qué tan bien se desempefia una empresa,
comparada con otras, que a su vez permiten identificar lo mejor de lo mejor y obtener
con ello un nivel de superioridad y ventaja competitiva. Ademas se puede tener una

medicion continua en los productos y servicios contra los competidores del sector.

5.1EMPRESAS COMPETITIVAS

A continuacion se presenta un resumen de la historia y las actividades de las

empresas que se constituyen como principal competencia para CODINTER SA

5.1.1 Titan

Es una empresa con mas de cincuenta afios de experiencia en innovacion y
calidad de autopartes. Ha logrado consolidar en Colombia y Latinoamérica una
imagen de tradicién, respaldo y calidad; a través de la fabricacion, transformacion y
comercializaciéon de partes y accesorios destinados al consumo automotriz e
industrial.

Tienen una vocacion hacia el desarrollo y la permanente actualizacion lo cual ha
permitido mantener en sus lineas de produccidon equipos de Ultima generacion,
garantizando ofrecer productos y servicios con un estandar de excelencia exigido

por el mercado internacional.

Dentro de sus productos tienen una linea de abrazaderas que se compone por
siete productos los cuales son: industrial, Max Force, Moffler, Power Tech, Super
Mini, T-Bolt y Total. Otra linea de tapas que se compone por cuatro productos los
cuales son: Tapa de llenado de aceite, Tapas de botellon, Tapas de combustible y
Tapas de radiador. También tienen una linea de bocinas que se compone por dos

productos los cuales son: Tipo caracol y tipo disco. Y por ultimo una linea de
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plumillas que se compone por tres productos los cuales son: metallic, platinum y

trasera.

5.1.2 Bosch

Es una empresa con mas de 125 afios en el mercado, fue fundada por el sefior
Robert Bosch en Alemania. Se ha caracterizado por su espiritu innovador y el
compromiso social. Algo que recalcar es que Bosch se encuentra en diferentes
lugares del mundo como: New York, Paris, Alemania y Hamburgo.

Proporciona a las tiendas del mercado de accesorios y refacciones alrededor del
mundo, una gama completa de equipos de diagnéstico y talleres de reparacion, asi
como una amplia gama de piezas de repuesto; a partir de piezas nuevas y de
intercambio para reparar soluciones para automoviles de pasajeros y vehiculos

comerciales.

Su portafolio de productos incluye los hechos como Bosch equipo original, asi
como productos del mercado de repuesto y servicios desarrollados y fabricados en

la empresa.

Mas de 18.000 asociados en 150 paises, asi como una red de logistica global,
se aseguran de gue cerca de 650.000 piezas de repuesto diferentes lleguen a los

clientes de forma rapida y puntual.

En sus operaciones de "Soluciones de Servicio Automotriz", AA suministra
tecnologia para equipos diagnéstico y talleres de reparacion, software de
diagnéstico, capacitacion de servicios, y servicios de informacion. Ademas, la
division es responsable del "Bosch Service" la franquicia de talleres de reparacion,

una de las cadenas independientes de tiendas de reparacion mas grandes del

63



mundo, con alrededor de 16.500 franquicias. Ademas, AA es responsable de mas

de 800 socios "AutoCrew".

Dentro de sus productos tienen unas lineas de: Alternadores y marchas, sistemas
de energia, sistema de frenos, sistemas de inyeccion Diesel, Diesel, filtros, sistemas
de inyeccion gasolina, sistemas de incendio, sensores de oxigeno, bujias, equipos

de diagnéstico y plumillas limpiabrisas.

5.1.3 Lujos Arani

Es una organizacién con mas de veinte afios en el mercado, dedicada a la
comercializacion, fabricacion e importacion de lujos, accesorios y elementos de
seguridad para el sector automotriz; que busca ser reconocida a nivel internacional
por ser una marca solida, confiable y efectiva; mediante la satisfaccion de las
necesidades y expectativas de los clientes, contando con la participacion de un
equipo humano competente y comprometido en la optimizacion de los recursos, el
mejoramiento continuo de los procesos y la preservacion del medio ambiente;

garantizando asi la sostenibilidad de la organizacién.

Dentro de sus productos tienen lineas de tapetes, chalecos, kits de desvare,

contra incendios, plumillas metalicas, productos de prueba y porta placas.

5.2FACTORES CLAVE DE EXITO

A continuacion se explicara brevemente el concepto de cada factor clave de éxito:

» Calidad en productos. Mantener la satisfaccion del cliente; el producto debe ser

superior a lo que el cliente espera, debe tener un valor agregado y que a su vez

minimice costos.
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» Innovacién. Mejoramiento de politicas, procesos y productos que abarquen toda
la compaiiia.

» Exclusividad en los Productos. Caracteristicas diferenciadoras frente a los
productos del mercado.

» Exportacion. Enviar los productos fuera del territorio nacional con fines
comerciales.

» Portafolio de productos. Un portafolio que abarque las diferentes necesidades
de los clientes en el mercado de autopartes en el sector automotriz.

» Marketing. Disciplina dedicada al andlisis del comportamiento de los mercados
y de los consumidores; analiza la gestion comercial de las empresas para retener
y fidelizar a los clientes a través de la satisfaccion de sus necesidades.

» Importacion. Es el transporte de bienes y servicios del extranjero los cuales son
adquiridos por un pais para distribuirlo en el interior de este.

» Produccion. Es la actividad que aporta valor agregado por la creacion y
suministro de bienes y servicios.

» Costos. Es el valor monetario de los consumos de factores de una actividad
economica destinada a la produccién de un bien, servicio o actividad. Esté ligado
al sacrificio incurrido para producir ese bien.

» Estudio de mercadeo. Conjunto de acciones que se ejecutan para saber la
respuesta del mercado (demanda, proveedores, competencia) ante un producto

0 servicio.

5.3MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Es una herramienta analitica que identifica a los competidores mas importantes
de una empresa e informa sobre sus fortalezas y debilidades particulares para poder
saber qué areas mejorar y que areas proteger. Esto se hace con el fin de
comprender mejor el entorno externo.

A continuacion se presenta la matriz de perfil competitivo con sus respectivas

valoraciones
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5.4 MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Tabla 10. Matriz de perfil competitivo

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

CODINTER TITAN BOSCH LUJOS ARANI

PACTORES CLATEDERATON 550 |vavor SOPESADO | VALOR | sopEsano | VALOR | sopesapo |VALOR| sopEsapo
Calidad en productos 18% | 0,18 3,6 0,65 3,8 0,684 4 0,72 3,1 0,558
Innovacion constante 12% | 0,12 | 3,4 0,41 3,7 0,444 4 0,48 3 0,36
Exclusividad en los productos | 8% | 0,08 | 3,7 0,30 3,8 0,304 3,8 0,304 3,2 0,256
Exportacion 11% | 0,11 3,8 0,42 4 0,44 4 0,44 3,4 0,374
Portafolio de productos 10% | 0,1 3,3 0,33 3,6 0,36 4 0,4 3,3 0,33
Marketing 7% | 0,07 3 0,21 3,2 0,224 3,7 0,259 3,1 0,217
Importacién 5% | 0,05 3,9 0,20 3,8 0,19 4 0,2 3,2 0,16
Produccion 15% | 0,15 3,8 0,57 3,7 0,555 3,9 0,585 3,4 0,51
Costos 9% | 0,09 3,2 0,29 3,5 0,315 3,5 0,315 3 0,27
Estudio de mercado 5% |005| 39 0,20 3,5 0,175 3,7 0,185 3,5 0,175
TOTAL 100%| 1 35,6 3,558 36,6 3,691 38,6 3,888 32,2 3,21

Fuente. Las autoras

En la matriz se puede observar que la empresa que tiene mayor valoracién en los factores claves de éxito es la empresa
Bosch con un total en el valor de 38.6 y un valor sopesado de 3.88. Esto quiere decir que es la mejor calificada debido al
tiempo que lleva en el mercado, la variedad en sus productos, calidad e innovaciéon continua. Seguidamente esta la
empresa Titan con un total en el valor de 36.6 y un valor sopesado de 3.69. Luego la empresa Codinter con un total en el
valor de 35.6 y un valor sopesado de 3.558. Y por ultimo se encuentra la empresa Lujos Arani con un total en el valor de

32.2 y un valor sopesado de 3.21 debido a que es la empresa mas joven de todas.
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5.5RADARES DE COMPARACION

Es una herramienta la cual brinda una visualizacién compartida sobre cémo es el
estado actual y cuél debe ser el estado ideal. A continuacién se mostraran los
radares de las empresas competitivas para Codinter.

5.5.1 Lujos Arani

LUJOS ARANI
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Figura 4. Valor Lujos Arani

Fuente. Las autoras.
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Figura 5. Valor sopesado Lujos Arani

Fuente. Las autoras
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Como se puede observar en la grafica de peso existe una alta importancia en la
exportacion con un total 3.4, en el portafolio de productos con un total de 3.3, la
produccion con un total de 3.4 y por ultimo el estudio de mercados con un total de
3.5. Ademas se puede observar en la grafica de valor sopesado que también hay
una valoracion importante en la calidad de productos con un total de 0.558, esto se
debe a que éste factor clave de éxito tiene un peso del 18%

5.5.2 Codinter

CODINTER
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Figura 6. Valor Codinter

Fuente. Las autoras
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Figura 7. Valor sopesado Codinter

Fuente. Las autoras
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Como se puede observar en la grafica de peso existe una alta importancia en la
exclusividad de productos con un total de 3.7, en la exportacion con un total 3.8, en
la importacion con un total de 3.9, la produccion con un total de 3.8 y por ultimo el
estudio de mercados con un total de 3.9. Ademas se puede observar en la grafica
de valor sopesado que también hay una valoracion importante en la calidad de
productos con un total de 0.65, en la exportacion con un total de 0.42 y en la
produccion con un total de 0.57. Hay que tener en cuenta que se deben mejorar los

costos porque estan por debajo de lo esperado con un total de 3.2

5.5.3 Titan
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Figura 8. Valor Titan
Fuente. Las autoras

TITAN
1
1 0.8 2
006
0,4
9 0,2 3
0
8 4
7 5
6

Figura 9. Valor sopesado.
Fuente. Las autoras
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Como se puede observar en la grafica de peso existe una alta importancia en la
calidad de productos con un total de 3.8, exclusividad de productos con un total de
3.8, en la exportacion con un total 4, en la importacion con un total de 3.8. Ademas
se puede observar en la grafica de valor sopesado que también hay una valoracién
importante en la produccion con un total de 0.555. Hay que tener en cuenta que se
debe mejorar el marketing porque estan por debajo de lo esperado con un total de
3.2.

5.5.4 Bosch

Figura 10. Valor Bosh
Fuente. Las autoras
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Figura 11. Valor sopesado Bosh
Fuente. Las autoras

70



Como se puede observar en la grafica de peso existe una alta importancia en la
calidad de productos con un total de 4, innovacién constante con un total de 4, en
la exportacién con un total 4, en el portafolio de productos con un total de 4 y la
importacion con un total de 4. Ademas se puede observar en la grafica de valor
sopesado que también hay una valoracion importante en la produccién con un total
de 0.585. Hay que tener en cuenta que se debe mejorar en el area de costo porque

estan con un total de 3.5.

5.5.5 Radares de comparacion

A continuacion se presentan los radares de comparacién correspondientes a cada
una de las entidades autopartistas, en ellos se identificé tanto el valor como el
valor sopesado con el fin de identificar las caracteristicas mas representativas de
cada empresa.

VALOR
Seriesl Series2 Series3 Series4
1
4
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3
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2
9 L> 3
1
0,5
0
8 4
7 5
6

Figura 12. Relacion de todas las empresas

Fuente. Las autoras
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En la relacién de todas las empresas se puede observar en la gréfica que la
empresa Bosh es la mas completa de todas las empresas porque tiene casi todas
las calificaciones en 4 o por encima de 3.7, lo que quiere decir que para Codinter es
una competencia alta donde debe tener en cuenta el marketing, una minimizaciéon
en sus costos para poder atraer mas clientes al brindar un producto con un precio
mas atractivo y a su vez brindar una innovacion constante tanto en su maquinaria

como en su portafolio de servicios.

VALOR SOPESADO

Seriesl Series2 Series3 Series4

1
0,8
10 0,7 2
0,6
0,5
0,4
0,3
0,2
0,1
0

Figura 13. Relacion de todas las empresas

Fuente. Las autoras

Con respecto a lo nombrado en la grafica 9 se puede confirmar que en el valor
sopesado se encuentra la empresa Bosch en el fondo, seguido de la empresa Titan,
luego la empresa Codinter y por ultimo la empresa Lujos Arani quien es la que

menos valor sopesado abarca y la empresa Bosch la que abarca mas area.
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6 ANALISIS INTERNO

El andlisis interno busca identificar los recursos y capacidades con los que cuenta
la empresa y a su vez identificar sus fortalezas y debilidades con el fin de establecer
objetivos con base a dichos recursos y poder formular estrategias que le permitan
potenciar y aprovechar dichas fortalezas y reducir las debilidades.

6.1ANALISIS POR AREAS FUNCIONALES

Las areas funcionales de la empresa son las diversas actividades mas relevantes
las cuales gracias a ellas se plantean objetivos y metas a alcanzar. Las areas a
tener en cuenta son gestion administrativa y gerencial, marketing, operaciones,

gestion humana y finanzas.

6.1.1 Gestion administrativa y gerencial

En Codinter existe la gerencia general, el gerente de planeacion y estrategia que
se enfoca en el area de ventas; y el gerente administrativo se encarga del area
financiera donde tiene a cargo el departamento de contabilidad, nomina, servicios
varios, personal de compras e importaciones, almacenes y despacho de la
mercancia a nivel nacional. En la parte operativa todo el personal interactia de

manera grupal y colaborandose mutuamente con el fin de cumplir los objetivos.

El tema de control en importaciones se hace a través de un seguimiento de
pedidos en una reunion semanal; donde se miran que pedidos hay en transito, que
se va a pedir nuevo y que se necesita para que esos pedidos puedan estar a la

venta en el tiempo estimado.

Adicional hacen una reunién de indicadores de gestion mensual donde cada
gerencia presenta los indicadores; compras: cumplimiento en transito, despacho,

lento movimiento; y en la financiera presentan indicadores asociados a los estados
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financieros. Y por ultimo la gerencia general basado en las otras dos se hace un
resumen donde muestra el margen bruto de la organizacion en el mes, cual fue la
utilidad, comparan el mes pasado y como estan actualmente y que van a hacer el

resto del mes para cumplir con los indicadores.

Tabla 11. Variables de gestién administrativa y gerencial

VARIABLE F/ID| DM| dm| fm FM
Formulacién de proyectos F X
Planeacion eficaz D X
Claridad en la planeacion organizacional F X
Definicidn de estructura organizacional F X
Poder de negociacion (proveedores,

clientes) D X

Toma de decisiones F X

Fuente. Las autoras

6.1.2 Marketing

Tienen indicadores mensualmente de clientes activos, como va el cumplimiento
de plan de mercadeo anual, se hace investigacion de mercado cada 3 meses y se
basa en las importaciones. Ademas consultan una pagina de legiscomex donde la

Dian carga en esa pagina los datos de los competidores.

Para Codinter el empaque es muy importante debido a que se deteriora con
facilidad, por esta razon intentan de mejorarlo con respecto a la competencia, es

decir, investigan como lo hacen para asi mismo aplicarlo ellos.

Se manejan canales de distribucion tales como: nacional; Latinoamericana de
filtros, Arani LTDA, Pelaez hermanos, Coexito y Lujos el trapiche. Codinter se
enfocan en los distribuidores haciendo campafias con respecto a las necesidades
de cada uno, como por ejemplo: el dia de la plumilla. Ademas capacitan a los
empleados de esas empresas y hacen incentivos para los vendedores de mostrador

con el fin de que promuevan la marca como primera opcién para el cliente.
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Por otra parte la publicidad se realiza mas que todo por la pagina web y en cada
uno de los puntos de ventas se hacen las camparfias con volantes, por medio de los
vendedores y actualmente han incursionado en Caracol radio con una campafa

publicitaria de plumillas.

Tabla 12. Variables de marketing

VARIABLE F/D DM dm fm FM
Servicio Post-venta F X
Estudio de mercadeo D X
Desarrollo de producto D X
Tiempos de respuesta D X
Poder de negociacién de compradores F X
Canales de distribucion F X
Variedad de productos F X

Fuente. Las autoras

6.1.3 Operaciones

Codinter cuenta con un coordinador en el area automotriz el cual tiene un alto
conocimiento y experiencia y se encuentra ubicado en la ciudad de Medellin;

también cuentan con dos vendedores uno en Cali y otro en Bogota.

El coordinador se encarga de capacitarlos continuamente en técnicas de ventas
y de producto. Codinter para tener un control a nivel de planeaciéon se hace por
medio del programa SAP donde los dos vendedores y el coordinador semanalmente
ingresan el plan y las visitas que deben realizar y luego se valida los clientes que
son constantes. Ademas los dos vendedores de Codinter van a las empresas donde
tienen los productos para capacitar a los vendedores y tener un mayor crecimiento

en ventas.

Es importante tener en cuenta que Codinter brinda la dotacion obligatoria cada 4
meses que se compone de camisas con los logos de la empresa, pantalon y

zapatos.
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Tabla 13. Variables de operaciones.

VARIABLE F/ID DM dm fm FM
Delegacion de labores
Control de inventarios
Calidad de productos
Disponibilidad de sustitutos
Tecnologia avanzada (manufactura)

Tecnificacion de procesos
Fuente. Las autoras

X

mmomo|m
X

6.1.4 Gestibn humana

En la empresa tienen dos ramas; un jefe de gestibn humana el cual se encarga
de los procesos de seleccidn y de lograr tener personal competitivo, las personas
gue ingresen nuevas se identifiguen como estan en el momento y que se debe hacer
para poder llegar al nivel que quiere Codinter, también tiene a cargo las licencias,
permisos, ausentismos y control de ndmina. Ademas se hacen evaluaciones de

desempefio continuas y capacitaciones de mejora.

Existe otra rama de seguridad y trabajo donde se manejan politicas de integridad

salud y trabajo y lleva el control de que se cumpla todo bajo la ley.

Anualmente esta establecido que se hace una evaluacién y los resultados son
positivos porque Codinter es una empresa muy plana y todos pueden dar sus puntos
de vista. Se debe tener en cuenta que en el area de ventas tienen inconveniente en
por la competencia y para mejorar se hacen capacitaciones en equipo por medio de
la ARL. Ademas tienen una politica de gestidon de seleccion el cual ya esta escrito

donde deben pasar todos los procedimientos para pertenecer al grupo de Codinter.

Tabla 14. Variables de gestién humana

VARIABLE F/ID DM dm fm FM
Capacitacion recurso humano F X
Clima organizacional F X
Modelo de gestibn humana F X
Salud ocupacional F X
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6.1.5 Finanzas

A continuacién se muestran en la figura 14 y figura 15 el balance general y el
estado de resultado de los afios 2015 y 2016:

e

= Codinter SA
ESTADD DE SITUACION FINANCIERA
FARA LOS AROS TERMINADOS EL 31 DE DICIEMBRE DE 2056 Y 2015
(Cifras cxpresadas en miles de pesos colombianos)
(i) de prevas Now 2006 %V 2015 %V Varscion  %EH  Enero2015
Activos
[ifectivos y equivaliates al efective o $1,376305  TAM 51432361 T3% (5540560 (38%) 51,092,714
T eraoncs () 5254,752 1.4% % 30,000 05% §2MTS2Z T402% $110,520
[endores comenciales y ofes cuentas por colie ™ $5, 115877 27.2% $4,677,356  239%  F438501 T4%  § 5,140,007
lwventanios (1) $6,750042 359% S7649202 39.2% (FE00.2H0)  ({11.6%%) F7.617 227
Activos por impaestos corricntes (18)  $234958 1.2% $493458  25% (325B500) (524%) $641,560
Oippos Activos no financicnos {15 5164122 0.7 591,030 0.5% 572,192 TES% B2
Activos corrienies § 13,907,066 T30 $14.374.397 TR (3 MT&ﬂ-li (3.3%) % M,813,329
Diewidores comemiales y otms cuentas por cobear e 30 0.0%  $1235047 06%  (F123,047) (100.0%%) 50
Peopecackes, planta y equipo (1) S30M040 20.8% $4,649.867 23.6% (ST (157%) §4,800,452
Propdedades de inversidn i1z 630,071 A4t g0 bt §630,971 0.0% 50
Activos Intangibles {14y S 240,774 1.3 § 200,993 1.5% G409 (142 5230312
Activos por impisestos diferidos (18 5120006 0%  S04520  05%_ $35576  274%_ 5111922
Activas no correntes 54,021,790 2ed 3§ 5,158,427 26.4% _($236,637)  (4.6%) % 5,154,686
Taotal activis § 15,828,846 100.0% § 19,552,824 00 ($T03,978)  (R6%)_§ 19,968,015
Pagivos
Prstamos y oldigaciones financiens (16) $3,062386 1563% 54,190,438 21.5% (51,128,252) (26.9%) 31004452
Acreedoncs camerciales y otms cuontag por pagar (17} S4,555,205 24.7% 34129118 21.1% 3427168 A 854004835
Pasivos por impiscstos cormentes (18 % 424,230 2.5% B 355,657 1.8% £ 70,582 20.0%% 817,007
Tencficios o los enpleados k) SI2BAT5 17% BIMITY 1% F6,504)  (1.9%% 3425631
Otras pasivos no fnancienos (20 S02005  O5%  SITRLOEZ  0.0% _ (5B077) (46.8%) _ § 375,382
Pasives corrientes §8,463,391  44.9% §$9,081374  47.40% ($TIT983)  (T.6%)_§ 6,307,215
Obligaciones Auanciesas {15) £ 50061 3% FE14.964 4.2%  ($234,903) (28.8%%) F 006,14
Tasives por impuicstas diferdas {18) 107,050 06 § 26,882 0.1% $a0.168  298.0% 510,078
Orrras Provisiones {21) § 266,321 1.4%  § 256,891 1.3%% 39430 370 5 2BE.S03
Pasivos no correnies % 053,432 5.0%  § LO0E,737 5.6% (5 145,305) (13.2%) % 2,504,525
Total pasivog 594168235 50.0%_§ 10,280,110 52.6% (5 863,288)  (R.4%) % 10,611,750
Patrinyumnin 2%
Capital emiticks §2.240000  119% $2,240000 11.5% 50 005 § 2,240,000
Ciepas participaciones en ¢l paidmonico 212,075 1.1% 8 235,00 1.2% (23,015 [9.8%) £266,929
Resulrado del Fjercicio $182325  1.0%  (STLTIS) (0.4%) 5254038 (354.2%) ($361,196)
Tesubeado de ejercicios anteriores §2.766,205 147% S$ZEIBO08  145%  (ST1,71%)  (25%) $3,199,204
Rescrva Lepal 5 448, 5E6 4% 5 448,586 3% 50 0.0 5 448,586
Cranancias acumuladss Adepcidn MIF §3,562,742  18.9% 53,562,742 183% 30 0.t §3,56274F
Patrimuanio atribaible a los propietarios de la compafiia_§ 9412023 50.0% $925271%  47.4% 8 159,310 L% _% 5,356,265
Participacionss no controladoras
Taal patrirmonio 5 9412,023  500% $925271%  474% 8 159,510 174 9,356,265
Total pasivny patrimonio $ 18,828,846 100,0% § 19,532,824 100.0% _($703,978)  (3.6%) _$ 19,968,015

Las notas 1 a 34 que se acompaiian son parte integeal de los estados fimancieres

Figura 14. Balance general
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COdi" ter www.codinter.com

#/ Solucianes con Tecnologia

Codinter SA

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL
PARA L.OS ANOS TERMINADOS EL 31 DE DICTEMEBRE DE 2016 Y 2015
(Cifras expresadas en miles de pesos colombianos)

{ruifes) de pesas Mot 2016 WV 2015 WV Variacion Y H
Operaciones continuas

Tngreso de actividades ordinarias (23} $25,550,914 100.0% §25167,572 100.0%  § 383,342 1.5%
Costos de ventas {24} ($18,004,855) (T0.8%) (§ 17,004,906) (67.8%)_§ 1,029,940 6.0
Utilidad bruta §7,456,059 29.2%  § 802666 32.2%_ (3 646,607) (B.0%)
Ohros ingresos {25) $ 120,436 0.5% §195,276  0.8% (08,8400 (353%)
Gastos de distibucidn y venras {26) (§5,006,800) (22.0%) (§5.582.436) (22.2%) % 34,304 0.6%:
Gastos de administracidn {27) (F1,331,330)  (5.2%) ($1,326966) (5.3%) § 4,304 (.3%
Ohreos gastos {28) (§285,086) (1.1%)  ($147.714) (6% _ §137,372 B3.0%
Unilidad por actividades de operacitn $ 349,279 14% % 1,240,826 4.9% (3 891,547} (7T1.9%)
Ingreso financicro {300 $£2,963,981  11.6%  §1,803.880 T-S%r § 1,070,101 56.5%
(Gastos fnancieros {20 (§ 2,600,804} (10.6%) (% 3,050,259) {12.1%)_ {§ 550,365) {11.5%)
Utilidad (Pérdidas) antes de impuestos % 613,366 2.4% § 84,447 ni%h % 528919 626.3%
Gastos por impuestos a las ganancias Renta  [18) (5 276,800% (1.1%) ($89.673) (04%) §187,127 Z08.7%
(Gastos por impuestos a las panancias Cree  (18) {5 00,649)  (0.4%) (5 32,282) (0.1%) $07.307 2087

Gastos por impuestos a las panancias Diferdo (18) {554,592y (0.2%) {3 34,205)  {0.1%) § 20,387 5% 6%
Utilidad (Pérdida) procedente de

operacioncs continuadas $182,325 0.7% ($ 71,713} (0.3%) §254038  354.2%
Dhilidad (Pérdida) del periodo $ 182,325 0.7% (5 TLTI3) (0.53%)  $254038  354.2%
Taral resultados integrales % 182,325 0.7% (% 71,713) (0.3%) _ § 254,038 354.2%

Las notas 1 2 34 que se acompafian son pare integral de los estados financicros

= ' Céet?
ZoenD Usoeot "zi %
IVAN DARIO GADENA MULETT MELA UE LOZANQ LOSADA
Reprasentante Legal

Figura 15. Estado de resultados

A continuacién se muestra en la tabla 15 los indicadores de rentabilidad de
Codinter SA en los afios 2015 y 2016:
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Tabla 15. Indicadores

INDICADORES 2016 2015
acivos | acivos Taonnae ] OO | [omazace 027
T e o |
lemas T enas Fssoots | O | orerers | 02
ider  —pelosSes | SIS dee| SRS e
endeudamento  Actvostonl | | 18628006 | 9% | | losazaos | 5263
Act ctes - Pas ctes = Cap. trabajo 5.443.665 5.193.023

Tabla 16. Informe de desempeiio del sector automotor

INFORME DE DESEMPENO DEL SECTOR AUTOMOTOR
ANO
INDICADOR

2013 2014 2015
Margen neto 1,7% 1,5% 1,9%
Rentabilidad del activo 4 8% 4 5% 4. 7%
Rentabilidad del patrimonio 11,1% 10,5% 11,0%
Nivel de endeudamiento 44 9% 47, 7% 46,1%

Fuente. Superintendencia de sociedades junio de 2016
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Rentabilidad sobre los activos

Codinter presenta una rentabilidad sobre los activos de -0.37% en el afio 2015,
pasando en el afio 2016 a 0.97%; comparando estos indicadores con los del sector
automotor de los afios 2013 a 2015 que en promedio son del 4.6% son bastante
bajos, lo que indica que la empresa no esta ofreciendo una rentabilidad suficiente

acorde con la inversion realizada en sus activos de operacion.

Rentabilidad sobre el patrimonio

Codinter presenta una rentabilidad sobre el patrimonio en el afio 2015 de -0.78%,
pasando en el afio 2016 a 1.94%; indicadores demasiado bajos si los comparamos
con el promedio del sector automotor entre los afios 2013 a 2015 que fue de
aproximadamente del 11%, lo que indica que la retribucion sobre la inversion de los

accionistas de la empresa es baja.

Rentabilidad sobre las ventas

La empresa presenta una rentabilidad sobre las ventas negativa en el afio 2015
equivalente a -0.28% y en el afio 2016 pasa a 0.71%; como se puede observar en
el afio 2015 la empresa tuvo pérdidas de $71.713 y en el afio 2016 tuvo utilidades
por un valor de $182.325; aunque el resultado de las operaciones es positivo en el

afo 2016 la rentabilidad es demasiado baja para la operacion de la empresa.
Liquidez

La empresa presenta un indicador de liquidez en el afio 2015 de 1.57 pasando al
afo 2016 a 1.64; lo que indica que Codinter cuenta un indicador relativamente bajo,

es decir, en promedio tiene para cubrir sus compromisos de corto plazo con un 1.55

en el activo corriente.
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Nivel de endeudamiento

La empresa presenta un nivel de endeudamiento en el afio 2015 de 52.63% y en
el aflo 2016 disminuye a un 50%; este indicador es similar al del sector automotor
con un promedio de 46% lo que indica que la empresa tiene capacidad de
endeudamiento, es decir, podria acudir a créditos con el sector financiero para
inversion ya que los bancos consideran que le pueden prestar a las empresas hasta

un 70% del valor total de sus activos.

Tabla 17. Variables de nivel de endeudamiento

VARIABLE F/ID DM dm fm FM
Capacidad de inversiones
Estructura de costos
Liguidez
Rentabilidad
Endeudamiento
Capital de trabajo
Inestabilidad financiera del sector
Rotacién de cartera
Importaciones no periddicas

X

O|0O|O|m|m|im|m|mm
X

6.2 ORGANIZACION

En la figura 15 se muestra como esta conformada la estructura organizacional de
Codinter SA
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6.2.1 Estructura organicade lainstitucién
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Figura 16. Organigrama

Fuente. Codinter S.A
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6.2.2 Perfil y ficha técnica

A continuacion se muestra en la tabla 18 el perfil y ficha técnica del personal de
Codinter SA:

Tabla 18. Perfil y ficha técnica

DEPARTAMENTO DE VENTAS
UNIDAD DE VENTAS Y MERCADEO
Gerente de Ventas
Directora Administrativa de ventas
Asistente de Investigacion y Desarrollo
Asistente de Planeacién de Inventarios
Asistente de Facturacion
Aucxiliar de Facturacién
Jefe de Almacén
Auxiliar de Despacho
Auxiliar de Suministros
Unidad Estratégica de Soldadura
Tres (3) Vendedores
Jefe de Capacitacion
Ingeniero de Servicios
Unidad Estratégica Automotriz
Tres (3) Vendedores
Unidad Estratégica Informatica
Dos(2) Vendedores
Auxiliar de Ventas Informatica
Unidad Estratégica Industrial
Dos (2) Vendedores

DEPARTAMENTO DE COMPRAS NACIONALES,
IMPORTACIONES E INVENTARIOS
Director de Compras e Importaciones
Asistente de Importaciones
Secretaria de Importaciones
Asistente de Compras Nacionales
Auxiliar de Compras Nacionales
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GERENCIA FINANCIERA
Gerente Financiero
Asistente de Cartera
Asistente de Planeacion Financiera
Asistente Financiero
Cajera

DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD

Contador
Asistente de Contabilidad

Tres Auxiliares de Contabilidad

DEPARTAMENTO DE SISTEMAS
Jefe de Sistemas
Analista y Programador de Sistemas

DEPARTAMENTO DE DESARROLLO DE PERSONAL
Directora de Desarrollo de Personal
Asistente de Nomina

e DEPARTAMENTO DE VENTAS

Unidad de Ventas y Mercadeo

Gerente de Ventas

Gestion y capacitacion del personal de fuerza de ventas.

Administracion y supervision del area.

Elaboracion de reportes.

Solucién de conflictos con clientes / personal.

Crear oportunidades de negocio para el crecimiento y posicionamiento presente y
futuro de la marca.

Incrementar periodicamente la cartera de clientes seminuevos.

Administrar los recursos materiales y fuerza de ventas del Distribuidor.
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Directora Administrativa de ventas

Velar por proporcionar productos y servicios que satisfagan por completo las
necesidades y requerimientos de los clientes de la organizacion.

Garantizar el cumplimiento de los compromisos y metas propuestos.

Asistente de Investigacion y Desarrollo

Coordinar con el jefe inmediato la Cartera de Proyectos a investigar y desarrollar.
Coordinar con el area Comercial viabilidad de los productos, segun la demanda del
mercado y necesidades.

Establecer cronograma de investigaciéon de proyectos, relacionados con el
planeamiento estratégico.

Coordinar con los responsables de operaciones, las facilidades operativas para
pruebas y ensayos

Analisis preliminar fisico y quimico de los productos a investigar, en coordinacion
con el area de control de calidad.

Elaboracion de reportes segun cronograma de actividades y presentacion de

Informes de seguimiento.

Asistente de Planeacién de Inventarios

Apoyar el proceso de clasificacion, codificacion y rotulacion de materiales y equipos
gue ingresan al almacén.

Apoyar la organizacion y el adecuado ingreso de los equipos.

Llevar un control de todo lo que hay en existencia para posteriormente identificar
gue se debe comprar y que no se debe comprar.

Elaborar las guias de despacho y érdenes de compra, para poder efectuar las
compras de manera organizada.

Velar para que se cumplan las normas y procedimientos en relacion a la seguridad

integral, est6ablecidos por la organizacion.

Asistente de Facturacion
Conciliacion de Cartera,

Cuentas por cobrar
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Andlisis de Crédito

Relacion con clientes internos y externos.

Control de expedientes de clientes.

Control y seguimiento de la fuerza de venta.
Realizar las facturaciones.

Realizar actividades de cobro de facturas y/o giros
Contacto permanente con el coordinador del area

Apoyar su gestidon con los ejecutivos de ventas

Auxiliar de Facturacion

Generacion de facturas, precia verificacion de remisiones o pedidos del cliente.
Verificar que las cantidades y valores remisionados no superen la cantidad
registrada en la orden de compra.

Organizar las facturadas generadas

Realizar la recoleccion y organizacion de las facturas, y demas documentos
relacionados con cartera y contabilidad, y entregarlos de manera oportuna al area

de cartera, para su posterior aseguramiento, control y archivo

Jefe de Almacén

Recepcion de Mercancia

Revision y control de calidad de lo recibido

Reacondicionamiento de la mercancia para almacenar.

Transporte a zona de almacenaje y registro final de alta en el almacén.
Acondicionar el producto a condiciones exigidas por el transporte y el cliente.

Actualizacién de los registros.

Auxiliar de Despacho

Apoyar operativamente al Coordinador del Almacén
Despacho

Apoyo en el despacho y control del inventario
Coordinar despacho de mercancia a clientes.
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Realizar la verificacion de lo recibido en el sistema.

Verificar y supervisar los productos en devolucion.

Auxiliar de Suministros

Organizar y controlar la recepcién y salida de mercancia

Llevar los registros actualizados.

Inspeccionar y verificar la llegada de la carga contra factura y demas documentos
de respaldo.

Recibir y clasificar materiales, suministros, repuestos, mercancia y equipo en

general.

Unidad Estratégica de Soldadura
Tres (3) Vendedores

Realizar gestion de cartera
Generacion de cotizaciones y pedidos
Capturar nuevos clientes

Cumplir con las metas asignadas.

Jefe de Capacitacion

Supervisar y coordinar la ejecucién de los programas de capacitacion
Entrenamiento del Personal de la Empresa

Presentar informes trimestrales sobre los programas de capacitacion por areas.
Planes de trabajo sobre los requerimientos o necesidades de entrenamiento de
personal.

Ingeniero de Servicios

Proporcionar el apoyo respectivo en los servicios y productos de la empresa
Asesorar en la instalacion, mantenimiento y resolucion de problemas con el servicio
0 producto.

Apoyar las reuniones de venta asesorando al equipo a concretar un cierre de venta.
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Unidad Estratégica Automotriz
Tres (3) Vendedores

Generacion de cotizaciones y pedidos
Capturar nuevos clientes

Cumplir con las metas asignadas.
Unidad Estratégica Informatica

Dos (2) Vendedores
Generacion de cotizaciones y pedidos
Capturar nuevos clientes

Cumplir con las metas asignadas.

Auxiliar de Ventas Informatica

Funciones administrativas del &rea comercial
Realizar ventas telefonicas

Prospeccion de clientes

Rescate de cartera

Proyeccion de ventas a corto plazo

Estrategias de mercado para capturar clientes potenciales

Unidad Estratégica Industrial

Dos (2) Vendedores

Generacion de cotizaciones y pedidos
Capturar nuevos clientes

Cumplir con las metas asignadas.

e DEPARTAMENTO DE COMPRAS NACIONALES, IMPORTACIONES E
INVENTARIOS

Director de Compras e Importaciones

Controlar procesos técnicos y administrativos en la gestibon de compras e

importaciones de la organizacion.
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Negociar la contratacion de bienes y servicios

Coordinar y ejecutar la nacionalizacion de importaciones

Realizar el control del servicio de proveedores de agenciamiento de aduanas.
Controlar y verificar el cumplimiento de las politicas y normas de seguridad, salud,

medioambiente vinculados a los procesos de compras e importaciones.

Asistente de Importaciones

Tramitar documentos para la exportacion de los productos de la empresa.
Llevar el control de gastos de exportaciones y compras.

Proporcionar asistencia al Departamento de Importaciones y Exportaciones.

Secretaria de Importaciones
Apoyar operativamente todos los procesos relacionados con el area.
Agendar y organizar

Apoyar en la parte administrativa

Asistente de Compras Nacionales

Realizar seguimiento a 6rdenes de compra.

Control de los Stock de insumos de Utiles, aseo, papeleria, cafeteria, etc.

Radicar en Gerencia las érdenes de compra con sus respectivos soportes

Verificar que antes de radicar las érdenes de compra se encuentren aprobadas por
el jefe de compras.

Auxiliar de Compras Nacionales

Organizar, coordinar y controlarla adquisicion y entrega de suministros, mercancias,
bienes, documentos y otros elementos necesarios para el normal desarrollo de
todas las actividades.

Realizar el respectivo seguimiento a las 6rdenes de compra para proceso de
consumo.

Radicar en Gerencia de las érdenes de compra y sus soportes respectivos.

Control del stock de insumos de papeleria.
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e GERENCIA FINANCIERA

Gerente Financiero

Planeacion y Control

Contribuir a la estrategia corporativa de la organizacién

Medir el potencial de creacion de valor

Valorizar estratégicamente la organizacion sin perder de vista los objetivos

estratégicos de la organizacion.

Asistente de Cartera

Realizar conciliaciones bancarias

Hacer seguimiento al cumplimiento de compromisos adquiridos por los clientes.
Controlar cheques recibidos.

Hacer seguimiento a cartera de sucursales

Reportar y controlar cheques devueltos.

Actualizar listado de clientes en mora.

Recaudo mensual.

Generar Informes de estado de cartera, informes para cobro.

Comunicarse con clientes que presenten mora en los pagos acordados con la

empresa y generar compromisos de pago.

Asistente de Planeacién Financiera

Ejecucion contable — financiera

Preparacion y seguimiento a las bases de datos contables como insumo principal
para la preparacion y proyeccion de los estados financieros.

Analizar las cuentas de capital de trabajo y suimpacto en las decisiones financieras.
Indicadores financieros basicos de operacion, como base principal para suministrar
informacion administrativa a la gerencia.

Seguimiento y control al presupuesto de gastos operacionales.

Asistente Financiero

Elaborar series estadisticas, cuadros, graficos y proyecciones de tipo financiero.
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Recopilar y codificar informacion financiera suministrada por las diferentes areas.
Efectuar célculos para obtener indices financieros.

Apoyo en el analisis de ejecucion de presupuesto.

Elaborar comprobantes de pago por diversos conceptos.

Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada.

Cajera

Entrega y recibe dinero en efectivo, documentos de valor y depdsitos bancarios.
Realiza arqueos de caja

Suministra a su superior movimientos diarios de caja.

Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad integral
establecidos por la organizacion.

Registra directamente operando una computadora los movimientos de entrada y
salida de dinero.

e DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD

Contador

Verificar que las facturas recibidas en el departamento contengan correctamente los
datos fiscales de la empresa que cumplan con la hormativa vigente.

Procesar, codificar y estabilizar los diferentes comprobantes por concepto de
activos, pasivos, ingresos y egresos, mediante el registro numérico de la
contabilizacién de cada una de las operaciones.

Registrar las facturas recibidas de los proveedores, a través del sistema
computarizado administrativo para mantener actualizadas las cuentas por pagar.
Llevar mes a mes los libros generales de compras y ventas, mediante el registro de
facturas emitidas y recibidas a fin de realizar la declaracion IVA.

Asistente de Contabilidad

Efectia asientos de las diferentes cuentas, revisando, clasificando y registrando
documentos.

Tener actualizados los movimientos contables que se realizan en la organizacién.

Recibir, examinar, clasificar, codificar y efectuar el registro contable de documentos.
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Tres (3) Auxiliares de Contabilidad
Archivar documentos contables para uso y control interno.
Revisar y comparar lista de pagos, comprobantes, cheques y otros registros con las

cuentas respectivas.

e DEPARTAMENTO DE SISTEMAS

Jefe de Sistemas

Desarrollo de sistemas

Administracion de tecnologia de informacion.

Gestionar programas de entrenamiento de personal del area.

Analistay Programador de Sistemas

Disefla aplicaciones siguiendo estandares tecnolégicos y metodologias
establecidos por la organizacion, teniendo como base los requerimientos de la
organizacion.

Disefa pruebas de las aplicaciones.

Recolecta informacién para desarrollar y/o mantener las aplicaciones actualizadas.
Entrena a los programadores en el desarrollo o mantenimiento de las aplicaciones.
EvallGa software desarrollado por terceros.

Elabora informes periddicos de las actividades realizadas.

e DEPARTAMENTO DE DESARROLLO DE PERSONAL

Directora de Desarrollo de Personal

Analiza objetivos, metas, lineas de accion y disposiciones vigentes con el animo de
implementar acciones que contribuyen al bienestar de la organizacional.

Control y actualizacién de los expedientes del personal.

Coordina las acciones derivadas al proceso de Control de formacion de recursos
Humanos.

Desarrolla todas aquellas funciones inherentes al area de su competencia.
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Asistente de NOmina

Ingresa, modifica y excluye informacion en la base de datos para la ndmina de
personal.

Realiza los calculos respectivos a la liquidacion de ndmina del personal operativo,
administrativo y gerencial.

Analiza los datos correspondientes a la liquidacion de las distintas nominas
procesadas a traves del computador y formula los reparos o ajustes
correspondientes.

Elabora oficios de los movimientos de ndmina, los remite a sistemas para que se
emitan los cheques y recibos respectivos.

Elabora 6rdenes de pago.

Formula a su jefe inmediato las observaciones pertinentes sobre informacion o

datos dudosos, suministrados para las liquidaciones de némina.
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7 ANALISIS ESTRATEGICO DOFA

La matriz DOFA contribuye al diagndstico estratégico de una organizacion y
aporta informacion util para la toma de decisiones complementandose con otras
herramientas empresariales a partir de la identificacion de los factores internos y
externos de la organizacion dada su actual situacion. Se identifican las areas y
actividades que tienen mayor potencial para un mayor desarrollo y mejora que

permiten minimizar los impactos negativos.

7.1 FACTORES EXTERNOS

Es de suma importancia evaluar el ambiente externo actual y futuro en términos
de amenazas y oportunidades; esta evaluacion se lleva a cabo mediante el sector
social, demografico, geografico, econdémico, politico, tecnoldgico y ecolégico para

determinar la situacién competitiva de la organizacion.

Tabla 19. Calificacion para factores externos

CALIFICACION
AM
am
oM
om
Fuente. Las autoras.

N R [W|b>

A continuacién se muestra en la tabla 20 la matriz de evaluacién de factores

externos E.F.E:
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Tabla 20. Matriz de evaluacion de factores externos E.F.E

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS E.F.E

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO CALIF PgﬁngR
OPRTUNIDADES
Politicas de seguridad del gobierno 0,03 4 0,12
Mercado dindmico 0,02 2 0,04
PIB, inflacién y tasas de interés 0,06 1 0,06
Certificacion en calidad y buenas practicas 0,05 1 0,05
Legislacion 0,04 2 0,08
Zst?gg}(é?:on de industria colombiana con inversién 0,08 1 0,08
Necesidades de cambio tecnol6gico 0,07 1 0,07
Leyes sobre proteccion al medio ambiente 0,03 2 0,06
Transformacion de desechos en materia prima 0,04 1 0,04
Energias renovables 0,06 4 0,24
AMENAZAS

Factor humano 0,03 4 0,12
Situacion social y orden publico 0,04 4 0,16
Economia mundial 0,06 4 0,24
Apertura de nuevos mercados 0,04 3 0,12
Competitividad en precios 0,07 4 0,28
Altibajos del délar 0,05 4 0,2
Reforma tributaria 0,06 3 0,18
Desarrollo tecnologico 0,06 4 0,24
Baja inversién tecnolégica 0,07 4 0,28
Mayor deterioro medioambiental 0,04 3 0,12

TOTAL 1,00 56,00 2,78

Fuente. Las autoras

Como se puede observar en la matriz EFE, se puede inferir que el sector de

autopartes en Colombia se encuentra actualmente en estado proximo a oportunidad

menor, debido a que el pais atraviesa un periodo de cambios estructurales

contemplados en el Plan de Desarrollo Nacional en el cual se evidencia que se

realizaran mejoras en el territorio nacional de carreteras, tecnologia, innovacion y

desarrollo, entre otros, que busca posicionar al pais como una de las grandes

potencias en Latinoamérica.
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Es indudable que una de las grandes amenazas para el sector de autopartes y
otros sectores son los altos costos logisticos, que son el resultado principal de una
baja tecnificacion, el pésimo estado de las vias de transporte principal y comercial,

falta de estandarizacion de los procesos.

La calificacion obtenida en la matriz EFE de 2,78 nos permite evidenciar que
Colombia se encuentra en un continuo crecimiento con el objetivo claro y constante
de ser un territorio competitivo a nivel internacional encaminandose al desarrollo e

innovacion.
7.2 FACTORES INTERNOS

Se debe examinar y evaluar el ambiente interno con respecto a los recursos de
la empresa, o mismo que sus fortalezas y debilidades en las areas de gerencia,

técnica o parte operativa, mercadeo y ventas, gestion humana y finanzas.

Tabla 21. Calificacion para factores externos

CALIFICACION
FM
fm
DM

dm
Fuente. Las autoras

N R [W|b>

A continuacion se muestra en la tabla 22 la matriz de evaluacion de factores internos
E.F.I:
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Tabla 22. Matriz de evaluacion de factores internos E.F.|

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS E.F.|
FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO | CALIF PSESDER
FORTALEZAS
Formulacién de proyectos 0,06 2 0,12
Definicién de estructura organizacional 0,06 4 0,24
Toma de decisiones 0,06 4 0,24
Calidad de productos 0,05 4 0,2
Poder de negociacion de compradores 0,04 3 0,12
Canales de distribucién 0,03 3 0,09
Clima organizacional 0,05 4 0,2
Salud ocupacional 0,06 3 0,18
Capacidad de inversiones 0,04 3 0,12
Liquidez 0,05 4 0,2
Capital de trabajo 0,04 3 0,12
DEBILIDADES

Poder de negociacion (proveedores, clientes) 0,06 1 0,06
Control de inventarios 0,08 1 0,08
Disponibilidad de sustitutos 0,05 1 0,05
Tiempos de respuesta 0,05 2 0,1
Planeacion eficaz 0,05 2 0,1
Estudio de mercadeo 0,07 1 0,07
Importaciones no Periddicas 0,03 1 0,03
Larga Cadena de Distribucion 0,07 1 0,07

TOTAL 1 47 2,39

Fuente. El autor.

Como se puede observar en la matriz EFI, se puede inferir que Codinter se
encuentra actualmente equilibrado tanto en Fortalezas como Debilidades, debido a
que tiene un fuerte apalancamiento en los canales de distribucion, toma de
decisiones y en la formulacién de proyectos, factores claves que permiten a la
organizacion tomar las mejores decisiones con la generacion de proyectos acorde
a los requerimientos del mercado que contribuyen a obtener los mejores indices de
rentabilidad y liquidez.

La calificacion obtenida en la matriz EFI de 2,39 nos permite evidenciar que
Codinter se encuentra trabajando en funcién de su mision y objetivos trazados pero

gue debe enfocar un porcentaje mas de atencion en el fortalecimiento de las
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debilidades que afectan de uno u otro modo alcanzar los nimeros ideales, no solo

cumpliendo sino sobrepasado sus metas.

7.3 ANALISIS DOFA

El analisis DOFA es una herramienta de suma importancia para las empresas
debido a que ayudan a desarrollar cuatro tipos de estrategias: fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas las cuales se toman de los resultados del
analisis externo e interno. Se seleccionan las variables mas relevantes y que tienen

mayor impacto para la empresa.

Tabla 23. Anélisis DOFA

FORTALEZAS DEBILIDADES

Formulacién de proyectos Poder de negociacion (proveedores, clientes)
Definicion de estructura organizacional Control de inventarios
Toma de decisiones Disponibilidad de sustitutos
Calidad de productos Tiempos de respuesta
Poder de negociacion de compradores Planeacién eficaz
Canales de distribucién Estudio de mercadeo
Clima organizacional Importaciones no Periddicas
Salud ocupacional Larga Cadena de Distribucién
Capacidad de inversiones
Liquidez
Capital de trabajo

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Politicas de seguridad del gobierno Factor humano
Mercado dinamico Situacion social y orden publico
PIB, inflacion y tasas de interés Economia mundial
Certificacion en calidad y buenas practicas Apertura de nuevos mercados
Legislacion Competitividad en precios
Tecnificacion de industria colombiana con
inversion extranjera Altibajos del délar
Necesidades de cambio tecnoldgico Reforma tributaria
Leyes sobre proteccion al medio ambiente Desarrollo tecnolégico
Transformacién de desechos en materia prima Baja inversién tecnolégica
Energias renovables Mayor deterioro medioambiental

Fuente. Las autoras.
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A continuacién en la tabla 24 se plantean las estrategias resultantes del cruce de

las capacidades internas contra las fuerzas del entorno:

Tabla 24. Matriz DOFA

MATRIZ DOFA

ESTRATEGIA F.O
Usar las fortalezas para aprovechar

ESTRATEGIA F.A
Usar las fortalezas para contrarrestar las amenazas

Diversificacion de los productos de Codinter para ser una
empresa lider a nivel nacional e internacional

Debido al conocimiento y la experiencia que posee
Codinter en el sector de autopartes en Colombia puede
ofrecer mas productos y a su vez que sean mas
competitivos

Cubrir la demanda de los productos

El comportamiento del mercado sostiene el crecimiento
financiero y econémico de la organizacién a mediano
plazo

Gracias a la alta capacidad de inversién, Codinter puede
implementar innovacién en tecnologia con el fin de mejorar sus
productos y posteriormente su participacion en el mercado

Mantener una constante implementacién de bldsqueda
de nuevos nichos de mercado para generar un estado
de mejora continua en el portafolio de productos y no
caer en un estancamiento

Apertura de nuevos mercados como en talleres automotrices y
concesionarios

Mantener la buena atencion al cliente y reducir el tiempo
de espera de entrega

Incrementar las ventas

Fortalecer la relacion con nuestros proveedores

Llegar a acuerdos con los clientes para acceder a
descuentos, servicios post venta, etc

ESTRATTEGIA D.O
Aprovechar las oportunidades para minimizar las debilidades

ESTRATEGIA D.A
Minimizar las debilidades y contrarrestar las amenazas

Verificar cuales son los mejores proveedores y establecer un
programa de desarrollo de proveedores

Crear el cargo para tener un mejor control y manejo de
inventarios y un stock actualizado con la informacion
suministrada en el sistema

Revisar continuamente y preferiblemente mediante auditoria
externa especializada que la empresa este cumpliendo al
100% con las regulaciones de ley

Relacionar las fallas de los tiempos de respuesta con la
evaluacion de satisfaccion del cliente

Mejorar el plan de mercadeo haciendo investigacion sobre que
tipo de industria esta invirtiendo en desarrollo tecnoldgico,
cuales tienen beneficios gubernamentales para ser
competitivos frente a los TLC y que tipo de producto se puede
ofrecer a que industria

Fortalecer los canales de distribucién con el fin de tener
un mayor control en las importaciones para evitar los
retrasos en la entrega de los productos

Fuente. El autor

Luego de identificar las fuerzas del ambiente se hace uso de las capacidades

para dar una respuesta oportuna y aprovechar o contrarrestar las que mas se rijan

a los objetivos de la organizacion.
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8 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Hace referencia a la toma de decisiones en una organizacion en donde las
actividades estan relacionadas unas con otras dentro de un sistema total, de tal
forma que existen conexiones y ramificaciones entre los distintos elementos y
cualquier cambio que se produzca en un objetivo 0 en una estrategia, afecta al

conjunto de la empresa.

8.1 VISION

CODINTER quiere ser:
« La primera opcion del cliente.
« EIl mejor sitio para trabajar.

o La mejor opcién para invertir
8.2 MISION

CODINTER es una organizacién internacional, socialmente responsable,
dedicada a la produccion y comercializacién de productos para la industria en
general, ofreciendo soluciones integrales, en permanente mejoramiento,
innovacion, investigacion, y desarrollo; comprometidos en consolidarse como la

primera opcién para sus clientes, basados en la alta competencia de sus

colaboradores.

8.3 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

8.3.1 Objetivos financieros

e Lograr a diciembre del 2018 una rentabilidad sobre la inversién que supere el

costo de capital en un 40%.
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Lograr que el nivel de endeudamiento sea maximo del 40% a diciembre de 2018.
Obtener un indicador de liquidez igual a 2.

Obtener un margen neto igual al promedio del sector automotriz.

Implementar un sistema efectivo de recaudo de cartera y manejo de inventarios.

Fijar politicas de manejo eficiente de excedentes monetarios mediante
colocaciones en los mercados financieros

8.3.2 Objetivos de crecimiento

Investigar y desarrollar nuevos mercados para el afio 2019

Consolidar canales de distribucion en paises vecinos.

Invertir en medios de publicidad tales como; televisién nacional, local, regional,
radio, prensa, redes sociales con el fin de incrementar las ventas

Lograr un crecimiento y posicionamiento en el sector autopartista a nivel

internacional.

8.3.3 Objetivos de competitividad

Productividad

Lograr un mejor rendimiento de capital de trabajo mediante estrategias de
reduccion y control de inventarios.

Ser lideres en el mercado de autopartes a nivel nacional e internacional.

Lograr que el inventario sea inferior a 60 dias de existencia

Calidad

Competir con productos altamente tecnificados y 6ptimos niveles de calidad.
Implementar programas de capacitacion para mejorar el personal certificada
internacionalmente.
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Innovacion

e Incursionar en productos plasticos reemplazando el metélico con el fin de
incursionar en otros mercados.
¢ Invertir en tecnologia de equipos de inyeccion de productos plasticos.

8.3.4 Objetivos de responsabilidad social

¢ Reducir la rotacion de empleados, mejores relaciones con los proveedores y
clientes teniendo como resultado un incremento en la competitividad y
rentabilidad de la empresa.

e Brindar una motivacion del personal, un balance entre el trabajo y el tiempo libre
del empleado, bienestar y salud ocupacional con el fin de tener mayor
productividad.

¢ Invertir en formacién y desarrollo para la proyeccion profesional del personal.

¢ Realizar campafias de reciclaje dentro de la empresa y con sus productos con

el fin de minimizar su huella sobre el entorno.

102



9 ESTRATEGIAS
Es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado fin, es
decir, desarrollar una formula de como la empresa va a competir, definir los objetivos

y politicas las cuales seran necesarias para alcanzar dichos objetivos.

Por medio de la matriz de segmentacion, matriz de Ansoff y la matriz BCG se

explicaran dichos parametros.

9.1 MATRIZ DE SEGMENTACION

A continuacién se muestra en la tabla 25 la matriz de segmentacion:

Tabla 25. Matriz de segmentacion

MATRIZ DE SEGMENTACION
CODINTER SA PRODUCTOS ORIGINALES TRADICIONALES PRODUCTOS
NUEVOS
SECTOR AUTOMOTRIZ LINEA
PLASTICOS
ABC SEGMENTACION
Frenos de | Palancas Brazos

Brazos | Plumillas | Flashers | Abrazaderas | Pedales ) " o
emergencia | de cambio plasticos

Mercado nacional (Cali,

n
n n4 Bogota, Medellin, X X X X X X X X
w )
Q = g Barranquilla)
§z0
o 9 Mercado internacional
h2a - X X X X X X X X
s é (Venezuela, Miami)
|_
Sector comercial X X X X X X X X
n
8 8 Taller automotriz X X X X X X X X
< >
O W
x> . .
%J z Concesionarios X X X X X X X X

Fuente. Las autoras.

Con la matriz de segmentacion se pretende mostrar los productos que brinda
Codinter en los diferentes mercados a nivel nacional e internacional. A su vez se
muestra unas posibles proyecciones en nuevos nichos de mercados con una linea

de producto nueva la cual se centra en los brazos plasticos.
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9.2 MATRIZ DE ANSOFF
La matriz de Ansoff es una herramienta para determinar la direccion estratégica

de crecimiento de una organizacion; por esta razén solo es util para aquellas que

tienen un objetivo de crecimiento.

Tabla 26. Matriz de Ansoff

Matriz Ansoff

Productos, servicios o tecnologias

Actuales Nuevos

Penetracion de mercado Desarrollo de productos

Con plumillas, brazos, flashers, palancas de

cambio, pedales, frenos de emergencia y Incluir al portafolio de servicios los
Actuales abrazaderas que son los productos actuales brazos plasticos con estandares de
con el fin de conservar a los clientes actuales |calidad en el sector comercial, nacional
obteniendo mayores ventas en el sector e internacional.

comercial, a nivel nacional e internacional.

Desarrollo de mercados Diversificacion

Clientes

Darse a conocer y captar nuevos clientes en
talleres autmotrices y concesionarios, asi como

Nuevos fidelizar los actuales creando estrategias Mejoramiento en el disefio de brazos
fuertes para promover los productos y gestionar | plasticos en concesionarios y talleres
la contratacion de personal con el fin de automotrices
promover la marca como primera opcién para el
cliente.

Fuente. Las autoras.

Como se puede observar en la matriz, en la penetracion de mercado se tiene
como objetivo tener un mayor alcance de mercado teniendo los productos actuales
en el mercado actual. Para lograr aumentar el consumo de los clientes potenciales,
atraerlos y llegar hacia los clientes que tiene la competencia se debe realizar una
estrategia de mercado donde exista una alta publicidad, promociones y mejora de
la imagen con el fin de ofrecer mayor seguridad y un menor margen de error debido

a que son productos que son reconocidos dentro del mercado.
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Por otra parte el desarrollo de mercados nuevos se plantea a partir de los
productos actuales, esto quiere decir que se debe tener una estrategia donde se
identifiquen nuevos mercados geograficos, nuevos segmentos de mercado o
canales de distribucion. Esto quiere decir que se puede incursionar en otros paises
diferentes a los que ya Codinter se encuentra posicionado, la venta online y llegar
a nuevos acuerdos con los proveedores y distribuidores para tener un mejor
beneficio con respecto a los costos y por ultimo buscar nuevos proveedores para

tener mayor salida con los productos.

Para Codinter es muy importante estar innovando de manera constante debido
al entorno en el que se encuentra, por esta razon los brazos plasticos es un producto
el cual esta tomando un posicionamiento en el mercado actual porque son con un
material de bajo costo y que se puede reutilizar. Los mercados al estar en un
continuo movimiento es importante modificar o actualizar los productos con el fin de

satisfacer las nuevas necesidades que generan dichos cambios.

Para finalizar la diversificacion es la estrategia que se debe escoger como Ultima
opcién sin ser menos importante porque hay que tener un estudio profundo para
determinar si existen nuevas oportunidades para desarrollar nuevos productos en
nuevos nichos de mercado. Esta estrategia en cierta manera produce a la

organizacion menos seguridad ya que podria tener un mayor riesgo al fracaso.

Para concluir, la matriz de Ansoff ayuda a las organizaciones a la toma de
decisiones con respecto a la expansion y crecimiento estratégico. Para Codinter es
importante implementar en primera opcion la penetracion de mercado debido a que
son los productos con mayor fuerza en el mercado, son los mas reconocidos y se

venden tanto a nivel nacional como a nivel internacional.
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9.3 MATRIZ DE BCG

Esta matriz es una herramienta importante la cual consiste en hacer un analisis
estratégico del portafolio de la empresa con respecto a dos factores; la participacion
de mercado y la tasa de crecimiento de mercado. Tiene como finalidad una ayuda
a la hora de tomar decisiones con respecto a los diferentes enfoques con respecto
a los tipos de mercado, en donde se debe invertir o dejar de hacer o desistir del

proyecto.

Tabla 27. Matriz BCG

PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO
ALTA BAJA
ESTRELLA INTERROGACION
Actualmente los productos estrella Los productos que tienen poca salida
son las plumillas, abrazaderas y son los flashers. A pesar de que se
brazos ya que son los que generan encuentran en un mercado de alto
ALTA . . - . . N
mayor ingreso para Codinter. crecimiento tienen una baja participacion.
VACAS LECHERAS PESOS MUERTOS
Los pedales y palancas de cambio Los frenos de emergencia tienen una
son los productos que brindan a la | posicion débil ya que son consumidores
empresa un alto volumen de ventas y| de efectivo en al cartera de Codinter,
BAJA grandes utilidades debido a su ademas tienen un alto costo lo que hace
reconocimiento en el mercado a gue no contribuya a la utilidad, el
pesar de que su crecimiento es bajo | crecimiento y el posicionamiento en el
mercado.

Fuente. Las autoras.

Ventaja competitiva
Con la matriz BCG se puede identificar los diferentes productos que tiene
Codinter para el mercado con el fin de tener un buen posicionamiento que a su vez

le genere una mayor participacion.
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Codinter tiene como objetivo mejorar el cumplimiento de entrega de los productos
a sus clientes debido a que se han generado inconvenientes puesto que los
proveedores en algunas ocasiones no suministran a tiempo los productos haciendo
gue se retrasen en las entregas. Para poder tener un mejor control en el stock de
inventario se tendra un software el cual sirva como herramienta para la entrada y
salida de productos y a su vez poder medir cuando y cuanto se debe requerir de

esos productos a los proveedores.

También se debe realizar un estudio de mercadeo con el fin de potencializar los
productos vacas lecheras de tal manera que generen un alto reconocimiento y
aceptacion del consumidor final para que de esta manera Codinter pueda llegar a

tener un mayor ingreso en ventas.

107



10 PLAN DE ACCION DE MEJORAMIENTO

10.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Actualmente Codinter SA tiene problemas de abastecimiento de inventarios para
la venta, especificamente en productos importados tales como: las plumillas,
flashers, abrazaderas, pedales, frenos de emergencia y palancas de cambio;
también en el inventario de materias primas para la fabricacion del brazo
limpiaparabrisas que se fabrica en la planta propia de la empresa ubicada en la

ciudad de Jamundi.

Los problemas de los inventarios de los productos importados referidos radican
basicamente en la logistica, tramites y fijacion de stocks de maximos y minimos; por
esta razon la empresa maneja inventarios de esta linea de productos equivalente a
una rotacion de 120 dias al afio lo que implica una alta inversién en capital de trabajo
y que redunda en un alto costo financiero de mantenimiento de inventarios para la

organizacion.

Es importante aclarar que los productos son importados desde la china donde
solo se cuenta con dos proveedores los cuales exigen para su despacho volimenes
de pedido muy altos, ademas de incumplimiento en las entregas lo que origina
problemas de abastecimiento y por lo tanto se requiere hacer pedidos adicionales

con otros proveedores a mayores costos y mayores fletes.

La empresa no cuenta con un software adecuado para la administracion de los
inventarios y tampoco cuenta con personal calificado para el control, seguimiento
de los inventarios, ademas no tienen politicas claras y definidas en su plan
estratégico sobre stock de maximos y minimos en cantidades de inventarios.
También hay que tener presente que no hay un analisis de costos basados en
actividades para medir las ineficiencias de tipo administrativos y operativos en los

procesos y procedimientos.
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La empresa debe de hacer desarrollo de proveedores con el fin de tener varias
alternativas, buscar menores costos, de mejor calidad, disminucién de tiempos de
entrega, hacer inversion en software de inventarios que permita fijar stock de
maximos y minimos de existencia, debe de contar con personal calificado para el
manejo de la logistica y operacion de los procesos y control de inventarios, lo cual
le permitiria a la empresa incurrir en unos costos financieros razonables y acordes
con la operatividad de la empresa y a su vez deben contemplar la posibilidad de
invertir en un estudio de costos basados en actividades con el fin de tomar
decisiones en cuanto a la mejora de la eficiencia de los procesos y procedimientos

de la organizacion.

Siguiendo las recomendaciones anteriores le permitiria a la organizacion ampliar
su nicho de mercado, incrementar las ventas, mejorar los costos y por ende
incrementar la rentabilidad de la empresa y a su vez se generaria mayor valor
agregado a la organizacion. También se lograria una mejor satisfaccion del mercado

el cual recomendaria los productos y servicios a nuevos clientes potenciales.

A continuacion se presentan en la tabla 28 la problemética en inventarios que
tiene Codinter SA:
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Tabla 28. Anélisis de la situacién actual

PROBLEMA

CAUSA

EFECTO

SOLUCION

La relacion de inventario
fisico con lo registrado en el
sistema, no concuerda.

Codinter carece de un
software que le permita
tener un control del stock
de maximos y minimos.

Incremento en los costos y
fletes debido a los pedidos
adicionales que se deben
hacer con otros proveedores

Implementar un sistema el cual permita
controlar las entradas y salidas de los
productos.

No hay wuna persona
encargada de recibir la
mercancia y a su vez tenga
un control del inventario

Codinter no ha disefiado
el perfil adecuado para
ocupar el cargo

Falta de control interno que se
proyecta en el tiempo de
respuesta a sus cliente.

Seleccionar un responsable para que se
haga cargo del area.

No existe un stock de
seguridad

No existen politicas
estandarizadas para el
manejo de inventarios

No hay criterio para tomar
medidas sobre qué cantidades
y en que periodos se debe
abastecer el inventario.

Asegurar el suministro oportuno de materia
prima y productos necesarios para el
desarrollo de las actividades de Codinter por
medio de la gestion de inventarios
controlando el nivel de los mismos.

No existe una circulacion
coordinada y eficaz entre
proveedores y Codinter

Incumplimiento en
tiempo de entrega de
productos a Codinter

Pérdida de clientes actuales y
potenciales

Buscar otras alternativas de proveedores
de tal manera que la empresa esté
respaldada en todo momento frente a las
exigencias y dinamicas del mercado de
autopartes, en cuanto a costos y tiempos
de entrega

Incumplimiento de la
entrega de productos al
cliente

Falta de previsién en los
tiempos de entrega

Preferencia por la competencia
y por ende ocasiona bajas
ventas para la empresa

Realizar una politica donde se indique un
tiempo superior de entrega para que pueda
tener un margen de tiempo en caso de
solventar cualquier imprevisto y poder
cumplir.

Fuente. Las autoras.
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10.2 OBJETIVOS DE CORTO PLAZO Y ACTIVIDADES PARA LOGRAR LOS
OBJETIVOS

Los objetivos tienen como finalidad dar direccion a las organizaciones en el largo
plazo en donde a su vez se ha planteado un plan estratégico o de desarrollo de
manera que permita una facil comunicacion e implantacion en todos los niveles de

Codinter SA con el fin de buscar su crecimiento y sostenibilidad.

Los objetivos que se propongan requieren de un recurso para asi poder
implementar actividades que permitan su realizacion. “Estas actividades son de muy
distinta indole: divulgacion, capacitacidon, asignacion de recursos, definicion de
responsabilidades, conformacion del equipo del proyecto, division del trabajo,
logistica de eventos, convocatorias, elaboracion de informes, transportes,

movilidades, etc®

A continuaciéon en la tabla 29 se describen los objetivos, las actividades y el

responsable:

> BETANCOURT, Benjamin. Direccionamiento estratégico de organizaciones deportivas, Escuela sin fronteras.
2013.p.92
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Tabla 29. Objetivos de corto plazo, actividades y responsables

OBJETIVOS A CORTO
PLAZO

ACTIVIDADES

RESPONSABLE

Adquirir un software acorde
con las necesidades reales
de la empresa

Realizar un estudio con respecto al
presupuesto de Codinter para definir el
proveedor de la solucién del servicio.

Jefe de sistemas vy
Asistente de
Planeacion Financiera

Diseiiar el perfil del cargo y
posteriormente seleccionar
la persona idonea

Definir el perfil y el requerimiento del
area que permitan establecer los
puntos clave para el cargo con
respecto a las necesidades de la
empresa.

Gestion humana

Establecer politicas de

control de inventario

de
tener

Realizar cierre  mensual
inventarios que  permita
actualizado el sistema.

un

Director de Compras e
Importaciones

Ampliar el portafolio de
proveedores de materias
primas y productos.

Hacer desarrollo de proveedores por
medio de ferias empresariales vy
ruedas de negocio

Departamento de
compras nacionales,
importaciones e
inventario

Establecer una politica para
tener un tiempo estimado
de gestion de orden de
pedido.

Llevar una lista de proyectos con sus
plazos de entrega, comunicarlo al
cliente y reservar el tiempo suficiente
para dicho proyecto.

Gerente de Ventas

Fuente. Las autoras.

10.3 CRONOGRAMA

Las actividades planteadas para el plan de mejoramiento

realizaran durante un periodo de 10 meses en el afio 2018.

de Codinter SA se

A continuacién en la tabla 30 se describen las actividades a ejecutar durante un

periodo de tiempo
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Tabla 30. Cronograma 2018

Actividad Meses

10

Identificar falencias en el sistema
de Inventarios para proyectar mejoras

Revisar la integridad de la base de
datos

Compra de  software para
inventarios

Contrataciéon de operario para el
manejo de inventarios

Capacitacion del operario

Control y seguimiento en la entrada
y salida de productos

Tabla 30. Las autoras
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11 SEGUIMIENTO Y CONTROL

Cuando se habla de seguimiento y control de inventarios se contemplan acciones
gue se deben ejecutar o realizar para garantizar una gestion eficaz en un almaceén.
Tambien es importante tener en cuenta la retroalimentacion de datos para poder
tener una buena gestion de la empresa involucrando el area de compras, tramite de

pedidos y facturacion.

Segun el autor Carlos Julio Vidal®, existen varias formas en que se pueden
categorizar los productos. Entre la que se destacan: estado habitual dentro del
inventario, cantidad en stock, ubicacion del producto, frecuencia de demanda y
criticidad en su demanda. No obstante, para ser mas practico el proceso de
categorizacion se pueden consolidar en tres tipos, de acuerdo a la informacién que
caracteriza a cada producto’

Las auditorias son de suma importancia para las organizaciones ya que genera
un control sobre los procesos que se llevan a cabo en un almacén, esto quiere decir
que ante la inexistencia de un minimo control se puede presentar un alto nivel de

anomalias.

Para Codinter que es una empresa dedicada a la fabricacién y distribucién de
productos del sector autopartista de automoviles tienen indicadores que permiten
realizar un seguimiento y control de sus actividades con el animo de alcanzar los
objetivos propuestos, infortunadamente no es el idoneo para optimizar la operacion
y gestion de inventarios, lo cual conlleva a diversos problemas tales como: el
incumplimiento en tiempos de entrega, inventario desactualizado y pérdida de

clientes generando ventas bajas.

6 VIDAL HOLGUIN, Op. cit. p. 19.
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La solucién que se plantea para Codinter SA es realizar un estudio por una firma
consultora, para que presente un diagndstico de la situacion real del sistema de
inventarios. Lo cual permitira empezar a tomar decisiones significativas adicionales
a las tomadas anteriormente y fortalecer el sistema de gestion de suministros por
medio de un monitoreo de forma periddica, teniendo como resultado una Optima
gestidn en el control de los almacenes de inventario que permita el cumplimiento de

actividades planteadas y asi la gestion de los objetivos propuestos.
El cuadro de mando integral es una herramienta de control de la empresa que
permite fijar y monitorear los objetivos de la organizacion y de las diferentes areas

gue la conforman.

Por lo anterior a continuacién se detalla el cuadro de mando integral en la tabla
31:
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Tabla 31. Cuadro de mando integral (CMI)

técnicas

personal por capacitar

PERSPECTIVA OBJETIVO INDICADOR VARIABLE META FREJEUDEIE%IQ DE RESPONSABLE
Rentabilidad sobre |Utilidad operacional .
- . . . Mayor a cero Trimestral
) el patrimonio Patrimonio
Garantizar la Total activo Total
estabilidad financiera |Endeudamiento total asivo Inferior al 50% Trimestral
FINANZAS por medio de la B — - Gerencia
- Utilidad operacional en Incremento del
rentabilidad y le EBITDA . Anual
crecimiento efectivo 10%
Rentabilidad sobre |Utilidad operacional Total de )
. . Mayor a cero Trimestral
los activos activos
Posicionamiento en |Aumento de participaciénen| Minenun Semestral
Lograr un crecimiento el mercado el mercado 15%
y posicionamiento en — -
CRECIMIENTO el sector autopartista Crecimiento en Ventas t_o}ales Minenun Trimestral Mercadeo
o . ventas Proyecciéon de ventas 25%
a nivel internacional. - - -
Inversion en medios |Capacidad en canales de .
. R Min 10% Semestral
de publicidad distribucién
Inventario de Reduccién de inventario Inferior a 60 .
. . . . . trimestral
existencia Control de inventario dias
COMPETITVIDAD Mantener la mejor |Rendimiento de Pausas activas dos veces en semanal G .
oferta para los clientes|capital de trabajo el dia erencia
Tiempos de entrega |Total proyectos 10 dias mensual
Productos nUevos Inversién en tfecpologla |nfer|o~r aun Semestral
Productos plasticos afio
Indice de rotacion Ingresos y retiros  Total Max en un 5% Anual
del personal empleados
Desatrrollar un indice de clima Comunicacion qual o
RESPONSABILIDAD aprendizaje y laboral Condiciones de trabajo su gerior a4 Anual Gesti6n humana
SOCIAL crecimiento en el Responsabilidad P
ambito organizacional % cierre de brechas Numero de personas
capacitadas. Total de Igual al 100% Anual
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11.1 SUGERENCIAS PARA LA IMPLEMENTACION DEL CUADRO DE MANDO
INTEGRAL

Con respecto al cuadro de mando integral se puede observar que es de vital
importancia para Codinter la cultura al interior, facilitando su aplicacion dado que en
la mayoria de los casos la resistencia al cambio origina conflictos en momentos de

implementacion de estrategias 0 modelos nuevos.

Instalar nuevas practicas en una empresa son de alto costo y por esta razon se
requiere de compromiso por parte de toda la organizacion superando el impacto

cultural que significa la apropiacién del nuevo sistema.

Es necesario definir las prioridades de la empresa y hacer que las actividades
diarias se realicen a corto, mediano y largo plazo. Ademas debe existir una relaciéon
entre cada uno de los indicadores con el fin de cumplir los objetivos y asi generar
un valor agregado a la empresa. En caso de tener desviaciones en el cumplimiento
de esos mismos objetivos se debe replantear el mejoramiento en funcion al

cumplimiento de los indicadores.
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12 CONCLUSIONES

Se logré identificar que Codinter no tenia un control en el stock de inventarios lo
cual permitié evidenciar la necesidad de un software en donde se pueda generar un

control absoluto de las entradas y salidas de los productos.

Por medio de la planeacion estratégica se pueden conocer los factores tanto
externos como internos, los competidores del sector autopartista, las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas que afectan de manera directa o indirecta a
CODINTER en relacion a su comportamiento en el mercado y a su gestién de

inventarios.

A través de las matrices de Ansoff y BCG se logré identificar los productos estrella
y vacas lecheras los cuales generan un gran aporte para la empresa ya que

aumentan las ventas, la participacion en el mercado y la rentabilidad.

Fue de vital importancia realizar el estudio de Benchmarking dado que se
analizaron las principales empresas que representan competencia directa a
Codinter evidenciando que existen entidades muy fuertes en el sector autopartista
gue gozan de gran reconocimiento y posicionamiento. En este sentido Codinter

presenta desventajas dado que no se cuenta con un 6ptimo control de inventarios.

Es evidente la ausencia de una persona que esté encargada de las funciones de
manejo del almaceén, tanto en el aspecto de recepcion y entrega de materiales como
de la evaluacion constante de los niveles de cada tipo de productos en relacion con
la demanda, esta es una de las principales causas de la deficiente operacion del

area de inventarios.

Cabe resaltar que para Codinter es de suma importancia el personal que labora

en la empresa, por tanto ha implementado un sistema de responsabilidad social
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donde se resaltan proyectos como madres cabeza de familia, auxilios para estudio
y facilidad para acceder a vivienda propia.

Los tratados de libre comercio suscritos entre Colombia y otros paises facilitan
de manera directa la relacion con proveedores internacionales haciendo que se
mejoren los niveles de produccion y con esto poder competir en un mercado

globalizado.

En el sector de autopartes existe una alta competencia con costos fijos bajos, alto
poder de negociacién de compradores, pocos proveedores y amenaza de nuevos
entrantes. Esto hace que sea un sector dificil para mantenerse lo cual hace que sea
una tarea de gran esfuerzo para las empresas actuales. Por tanto es indispensable

crear ventajas competitivas.
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13 RECOMENDACIONES

El plan estratégico debera ser conocido por todos los niveles jerarquicos de

Codinter para el alcance de sus metas y objetivos propuestos.

Dicha planeacién debe ser actualizada periédicamente con retroalimentacion de

todo el personal involucrado.

Ampliar en lo posible el portafolio de proveedores de materias primas y productos,
de tal manera que la empresa pueda estar respaldada en todo momento frente a las
exigencias y dinamicas del mercado de autopartes, en cuanto a costos y tiempos

de entrega.

Mantener el control de los inventarios mediante los conteos ciclicos, lo cual
permite una detencién oportuna de las fallas que se pueden presentar por diversos

motivos.

Determinar el stock de seguridad ideal para poder garantizar el cubrimiento de la

demanda.

Fomentar la oferta nacional para aumentar su inversion en el sector, impulsar el
crecimiento del mismo para cumplir con los requerimientos del consumidor dado
que las empresas aumentan su porcentaje de reinversion originando la posibilidad

de poder aumentar la capacidad de produccion.
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