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GLOSARIO

AMENAZAS: Tendencias economicas, sociales, politicas, tecnoldgicas vy
competitivas, asi como hechos que son potencialmente dafiinos para la posicién

competitiva presente y futura de una organizacion.

DEBILIDADES: Actividades de gerencia, mercadeo, finanzas, produccion,
investigacion y desarrollo que limitan o inhiben el éxito general de una

organizacion.

EJECUCION DE ESTRATEGIAS: Segunda etapa del proceso de planeacion
estratégica, implica la movilizacion tanto de empleados, gerentes y recursos, para

llevar a cabo las estrategias.

EVALUACION DE ESTRATEGIAS: Es la tercera fase de la planeacion
estratégica, consiste en evaluar las estrategias para determinar si se han

alcanzado o no los objetivos y metas fijados y tomar las decisiones pertinentes.

FORMULACION DE ESTRATEGIAS: Proceso que conduce a la fijacion de la
mision de una organizacion, como resultado de la investigacién diagndstica de

todas sus dimensiones.



FORTALEZAS: Recursos y destrezas que adquiere una empresa las cuales

hacen que tenga una posicion mas consistente que la competencia.

MATRIZ DOFA: Importante herramienta de formulacion de estrategias que
conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategias: FO, DO, FA y DA, que

combinan fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, respectivamente.

OPORTUNIDADES: Tendencias econdmicas, sociales, politicas, tecnologicas y
competitivas, asi como hechos que podrian en forma significativa beneficiar a una

organizacion.

PLANEACION ESTRATEGICA: Proceso de formulacion, ejecucion y evaluacion

de acciones que permitiran a una organizacion el logro de sus objetivos.

SISTEMA: es un conjunto ordenado de elementos cuyas propiedades se

interrelacionan e interactuan de forma armonica entre si.
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CONTENIDO

En la presente Monografia, se formula un Plan Estratégico para el Area de Financiamiento de la
Empresa RANAUTOS, cuya sede esta ubicada en la Ciudad de Bucaramanga, y cuya misién es
cumplir el suefio de sus clientes de obtener vehiculo propio, brindando financiacion directa. Este
sector econdmico, el de la comercializacion de vehiculos usados, ha venido afrontando dificultades
en los Ultimos afios debido principalmente a la reduccién del precio de los autos nuevos, como
resultado de las politicas de apertura e internacionalizacion de la economia que viene adelantado
el gobierno en Colombia.

El Plan Estratégico de RANAUTOS se disefid para un periodo de cinco afios, siguiendo los
fundamentos y metodologia propuestos por la teoria de la planeacion estratégica. Esta Teoria
sefiala que se debe iniciar con el diagnéstico del ambiente externo y posteriormente del ambito
interno de la organizacion, para determinar en el primero las oportunidades y amenazas, y en el
segundo, las fortalezas y debilidades, que permitan posteriormente la construccion de la matriz
DOFA y la formulacién del Plan Estratégico. Adicionalmente, el plan incluyé una reformulacion de
la vision y misién de RANAUTOS vy la estructuracion de estrategias con sus objetivos, acciones
estratégicas y metas por alcanzar.

El plan estratégico propuesto busca ser un punto de referencia que le permita a la empresa
RANAUTOS sentar las bases de una cultura de planeacion, que integre a toda la organizacién en
torno a unos objetivos misionales claramente compartidos y la ejecucién de estrategias que le
permitan afrontar de manera proactiva los cambios que se vienen dando en el &mbito externo y de
esta forma aumentar su solidez como empresa lider en el mercado de los autos usados.
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This monograph presents the Strategic Plan for the financing area of Ranautos, which office is
located in the City of Bucaramanga and which mission is to fulfill its customers dream of purchasing
a vehicle by offering direct financing. This economic sector, the commercialization of used cars has
been facing difficulties in the latest years due mainly to the reduction on the prices of new cars as a
result of the opening and internationalization of the economy that the Colombian government has
been implementing.

The Strategic Plan for Ranautos was designed for a five-year period, following the concepts and
methodology proposed by the strategic planning theory. This theory points out that it should start
with the diagnosis of the external environment and subsequently of the internal fields of the
organization, to determine, in the first one, the opportunities and threats, and in the second one, the
strengths and weaknesses that subsequently allows the construction of the SWOT matrix and the
formulation of the Strategic Plan. Additionally, the Plan included a reformulation of the Vision and
Mission of Ranautos and the structurization of strategies with its objectives, strategic actions and
goals to be achieved.

The proposed Strategic Plan seeks to be a reference point that allows Ranautos to lay the base of a
strategic culture, that integrates the whole organization around clearly shared mission objectives
and the execution of strategies that allows it to face in a proactive way the current external changes,
and in this way increase its strength as a company leader in the used cars market.
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INTRODUCCION

Esta Monografia presenta el disefio y la formulacion del plan estratégico para el
area de financiamiento de la empresa RANAUTOS, para un periodo de cinco afios
a partir del afio 2008. RANAUTOS esta constituida como persona natural, cuyo
representante legal es el sefior Luis Rangel Ballesteros. Su sede esta ubicada en
la calle 35 No. 27 — 21 en la ciudad de Bucaramanga, y esta dedicada a la
compra, venta y permuta de vehiculos usados, asi como la financiacion de los
mismos. Ofrece vehiculos de diferentes marcas a clientes especialmente de clase

media y media alta, satisfaciendo sus necesidades de transporte.

La propuesta del Plan Estratégico surge como una necesidad prioritaria para esta
organizacion que desarrolla su mision en el mercado de compra y venta de autos
usados, el cual en los ultimos afios viene sufriendo cambios notables originados
por diversos factores, siendo el principal, la apertura de la economia colombiana y
con ella las medidas que se han tomado relacionadas con la desgravacién de
importaciones y reduccidon de impuestos, las cuales han ocasionado una reduccion
del precio de los autos nuevos, afectando en forma negativa la comercializacion

de autos usados y poniendo en dificultades a muchas empresas del sector.

A estos cambios, l6gicamente, no ha sido ajena la empresa RANAUTOS, la cual
ha tenido que adaptarse a las nuevas condiciones, con las dificultades inherentes
a un proceso de esta naturaleza. Es a partir de esta necesidad que se hace la
presente formulacién del Plan Estratégico, como una propuesta para esta
organizacion, que por una parte puede entrar a suplir la falta de este instrumento
tan importante para las empresas de hoy, en su propédsito de hacerse mas
competitivas y con ello mantenerse dentro del negocio de forma favorable. Y por
otra, servir de base para generar una cultura de planeacién dentro de la misma, la

cual en los actuales momentos es incipiente.
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El plan estratégico esta formulado con base en un diagnoéstico tanto del entorno
externo como del interno de la Empresa RANAUTOS. En el entorno externo se
tuvieron en cuenta diversas dimensiones, en las cuales se han dado cambios que
de una u otra forma tienen una incidencia importante en el mercado de autos en
general, y en particular de los autos usados. En el ambito interno, el diagnéstico
se dirigi6 a las diferentes areas que conforman la estructura organizacional y
funcional de RANAUTOS. A partir de la informacion obtenida se identificaron y
priorizaron las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades, se construyo la
matriz DOFA y se formularon las estrategias respectivas.

El proceso realizado se consigna en este informe final, que se estructura en los
siguientes capitulos. En el primero se trata los aspectos relacionados con el
problema: planteamiento, descripcion, justificacion y objetivos. El segundo
Capitulo desarrolla los marcos de referencia contextual, teérico y legal. El tercer
capitulo contiene la caracterizacion de la organizacion RANAUTOS; objeto del
presente trabajo. Continua con el diagnostico del ambiente externo e interno, y la
correspondiente construccion de la Matriz DOFA, con sus estrategias, cuyos
resultados se consignan en el capitulo 4. El capitulo 5 contiene la formulacion del

Plan Estratégico en sus diferentes elementos.

El alcance del presente trabajo monografico, es el de constituirse en una
propuesta dirigida a servir de punto de partida para que RANAUTOS se sensibilice
y desarrolle una cultura de planeacion estratégica, que le sirva de orientacion e
instrumento de desarrollo a corto y mediano plazo, y de esta forma minimize la
incertidumbre de su desarrollo futuro y de su misma estabilidad dentro del

mercado.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

La empresa RANAUTOS tiene como negocio objetivo el mercado de automdviles
usados, comprendiendo la compra, permuta y venta de los mismos. Después de
una época de bonanza, diversos factores han aumentado la incertidumbre,
presentando dificultades importantes para las empresas del sector, entre ellas
RANAUTOS. Entre estos factores, se puede considerar como el principal, el
descenso de los precios de los autos nuevos, consecuencia de las politicas de
apertura econdémica, la desgravacion de las importaciones y la devaluacion del

dolar.

Como consecuencia de los cambios que se han presentado en el mercado de los
autos usados, RANAUTOS ha visto una reduccibn en sus ventas, y por
consiguiente un estancamiento de su crecimiento. Ello pone en evidencia la
necesidad de cambios en sus diferentes dimensiones, que le permita hacerse mas
competitiva, consolidarse como empresa lider del sector y de esta forma asegurar
su estabilidad y permanencia en el mercado. Estos cambios, en forma prioritaria
deben dirigirse a un redimensionamiento del servicio de financiamiento que ofrece
a sus clientes, el eje que soporta su razén de ser y que en el momento actual
presenta limitaciones importantes que le restan capacidad para competir de
manera favorable en un ambiente de cambios drasticos y que exigen de la

organizacion flexibilidad, capacidad de adaptacion y de un accionar proactivo.
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1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

El disefio y formulacion del Plan estratégico para el area de financiamiento de la
Empresa RANAUTOS, le permitira a esta organizacion enfrentar con mayores
probabilidades de éxito los cambios que se vienen dando en el mercado de los
autos usados, con base en la implementacion y desarrollo de una cultura de
gerencia estratégica, que le permita formalizar muchos de sus procesos,

optimizandolos y con ello haciéndose mas competitiva.
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2. JUSTIFICACION

La falta de una planeacién estratégica y de una cultura organizacional que
interiorice y desarrolle todos sus elementos, se ha convertido en uno de los
obstaculos mas relevantes para que la empresa RANAUTOS pueda cumplir sus
objetivos como entidad empresarial. Ello, en medio de un contexto dificil para el
sector de comercializacion de autos usados, se convierte en un factor que
aumenta la incertidumbre sobre su desarrollo y en torno a la misma estabilidad y

permanencia dentro del mercado.

Por ello se hace necesario que la Empresa RANAUTOS formule y desarrolle un
plan estratégico que tenga como propésito central la optimizacién del proceso de
financiamiento. Solo de esta forma podra consolidarse como empresa lider del
sector a nivel local y regional, enfrentado en forma exitosa los cambios que se
vienen dando en el mercado de autos usados, originados por los procesos de

globalizacion e internacionalizacion de la economia colombiana.

De lo contrario, es posible que RANAUTOS encuentre dificultades para
mantenerse en el mercado, al no poder aumentar su competitividad y verse asi
afectada por las transformaciones externas del mercado debido a la falta de

capacidad para enfrentarlas de manera proactiva, flexible y creativa.
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3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Diseflar y Formular un plan estratégico para el area de financiamiento de la
Empresa RANAUTOS basado en los fundamentos tedricos y metodoldgicos de la
gerencia estratégica, con la finalidad de fortalecer este servicio para la adquisicion

de autos usados y con ello, facilitar el cumplimiento de sus objetivos misionales.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

= Caracterizar el entorno del mercado de autos nuevos y usados, a nivel nacional

y regional.

= Diagnosticar el entorno externo e interno de la Empresa RANAUTOS con el fin

de identificar oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades.

= Disefiar y Formular el plan estratégico para el area de financiamiento de la
Empresa RANAUTOS, basado en los postulados de la planeacion estratégica y
dirigido al mejoramiento del servicio de financiamiento que ofrece a sus

clientes.
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4. MARCOS DE REFERENCIA

4.1 MARCO CONTEXTUAL

4.1.1 El Mercado de Autos en Colombia. Segin FENALCO?, el mercado del
auto nuevo esta pasando por sus mejores momentos. Las ventas se han venido
casi duplicando cada afio, tanto en el &mbito nacional como en las exportaciones.
El principal factor que se sefiala para este crecimiento es que los precios de los
autos nuevos ganaron competitividad resultado de la caida del precio del ddlar, la
entrada de vigencia de acuerdos internacionales de desgravacion arancelaria, la
confianza en el pais reflejada en mayor inversion extranjera y productividad, la
reduccion gradual del IVA y el mejoramiento de las condiciones econdmicas del
pais. Todo ello llevo a que se pudieran importar mas automaoviles a bajos precios y

las compafias colombianas pudieran ampliar su portafolio de oferta a sus clientes.

Estas condiciones han cambiado el perfil del negocio de autos. Si hacia mediado
de la década de los 90, el 63% de las unidades vendidas eran nacionales y 37%
importadas, la tendencia ha cambiado y ya en el 2005, terminaron en igual
proporcién, 51.4% del mercado para los nacionales, y 48.6% para los importados,

segun cifras dadas por el DANE.

A pesar de estos drasticos cambios, las ensambladoras nacionales han mantenido
su predominio en el mercado con estrategias como la oferta mixta de autos
nacionales e importados, la especializacion en la fabricacién de modelos de gran
acogida entre los consumidores y el aumento de las exportaciones hacia el

mercado regional. Entre estas empresas ensambladoras sobresale Sofasa, que

! www.motor.com.co/eltiempo
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tiene una participacion en el mercado exportador cercana al 50%, y Colmotores,
entre otras, que actualmente trabajan de forma decidida para abrir nuevos
mercados ante la inestabilidad politica de sus principales compradores, Venezuela
y Ecuador.

Pero estos factores que son positivos para el mercado de autos nuevos, han
tenido un impacto negativo para el mercado de los usados, que tiene grandes
limitaciones en esta competencia, entre ellas las de no ofrecer las mismas
garantias que se ofrecen por un auto nuevo ni la agresividad en el mercado que

presenta las empresas comercializadoras de autos cero kilbmetros.

Ello ha llevado a considerar a los mas pesimistas, que el sector de los autos
usados estad pasando por el momento mas critico de los ultimos cinco afos.
Aunque otros lo ven desde una perspectiva mas positiva y consideran que se esta
llegando a un punto de equilibrio en el cual los exagerados precios que tenian los

autos usados han tenido que acomodarse a las condiciones de los autos nuevos.

Este nuevo panorama ha llevado a que las empresas del sector de autos usados
hayan buscado su fortalecimiento gremial, con el fin de adoptar politicas conjuntas
en beneficio de todos. En otras palabras, se esta reorganizando el sector con el
fin de enfrentar de mejor manera la crisis en que se encuentran. Con esta
estrategia se ha logrado estabilizar la compra y venta de autos usados, frenando
la especulacion en los costos y contrarrestando las calificaciones inadecuadas
sobre algunos modelos. Los resultados se han visto a través de un aumento de
las ventas de automoviles usados, aunque no en la proporcidbn que se ha

presentado en la venta de los autos nuevos.

Uno de los obstaculos que enfrenta el mercado de los autos usados precisamente
son los precios, que en los concesionarios tiende a ser mas elevado que el
mercado informal, siendo este un factor que afecta en gran medida el mercado de

las empresas formalmente constituidas. Un sobrecosto, que segun estas mismas
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empresas se explica por el tramite que hay que realizar para asegurarse por una
parte que el auto que compran tenga todos los documentos en regla, es decir, que
no haya sido robado o que tenga embargos pendientes. Por otra parte, a la
revision técnica pertinente a que son sometidos los autos comprados, con el fin de
verificar su estado mecanico. Pero asi como reconocen que este sobrecosto
existe y es inevitable frente al mercado informal, también sefialan que para el
cliente es una ventaja importante, porque son aspectos que le van a dar la
garantia de que su compra no tiene ningun problema juridico y que el vehiculo

esta en buenas condiciones tecnicomecanicas.

También sefialan las empresas del mercado, que existe hoy la posibilidad de que
el comprador de auto usado acceda a diferentes opciones de crédito, que se
pueden tramitar a través del concesionario o directamente con un banco u otra
entidad financiera, con tasas de interés accesibles. Otra estrategia que han
adoptado los concesionarios de autos usados, es la de ofrecer y dar las mismas
garantias sobre los usados de la misma marca; otros han ampliado los términos
de dicha garantia, hasta el punto que la cobertura es practicamente igual a la de
los vehiculos nuevos. En casos como éste, el cliente paga un excedente sobre el
valor del carro, que esta oscilando entre $300.000 y un millbn de pesos, de

acuerdo a la marca, tipo de vehiculo y modelo.

Otra estrategia que se viene aplicando es el uso de Internet, mediante la apertura
de péaginas electrénicas, en las cuales muchos concesionarios ofrecen informacién
gue facilitan la compra del auto usado. El uso de esta tecnologia permite incluir
gran cantidad de datos adicionales del vehiculo, tales como caracteristicas

técnicas, accesorios de fabrica y cuéles fueron puestos con posteridad.

La caracterizacion del entorno en que esta inmerso el mercado de automoviles, se
convierte en un paso importante para tener una vision mas completa sobre cual es
el ambiente actual en que desarrolla la empresa RANAUTOS sus objetivos

organizacionales. La caracterizacion de este entorno se hara con base en la
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identificacion de tendencias que se vienen dando en diferentes dimensiones:
politica legal, econ6micas, sociales, tecnoldgicas, ambientales y en el mercado

mismo de automéviles, especificamente de usados.

4.2 MARCO TEORICO

4.2.1 La Organizaciéon como Sistema. La Teoria de Sistemas es un paradigma
gue surgi6 de los trabajos del aleman Ludwing von Bertalanffy publicados en 1950

y 1968. Los supuestos basicos de la misma respecto a los sistemas son:

1. Los sistemas existen dentro del sistema. Cada sistema existe dentro de otro

mas grande.

2. Los sistemas son abiertos. Estos se caracterizan por un proceso de cambio
infinito de su entorno, que son los otros sistemas. Cuando este intercambio cesa,

el sistema se desintegra.

3. Las funciones de un sistema dependen de su estructura. Los sistemas abiertos
son influidos por el medio ambiente e influye sobre él, alcanzando un equilibrio
dinamico. Los sistemas abiertos pueden crecer, cambiar, adaptarse al ambiente y
hasta reproducirse bajo ciertas condiciones. Igualmente compiten con otros

sistemas.

La organizacion puede abordarse como un sistema abierto. Heber Spencer
afirmaba a principios del siglo XX, que una organizacion social se asemejaba a un
organismo individual con rasgos esenciales compartidos como el crecimiento, la
continua complejidad que va adquiriendo, la creciente interdependencia entre su

parte y su creciente heterogeneidad.
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Para Katz y Kahn? la organizacién como sistema abierto presenta las siguientes

caracteristicas:

- Importacién (entrada): la organizacion recibe insumos del ambiente y necesita
provisiones energéticas de otras instituciones, personas o del medio. Ninguna

estructura social es autosuficiente.

- Transformacion (procesamiento): los sistemas abiertos transforman la energia
disponible. La organizacion procesa y transforma insumos en productos acabados,

mano de obra, servicios, etc.

- Exportacion (salidas): los sistemas abiertos exportan ciertos productos hacia el

medio ambiente.

- Los sistemas como ciclos que se repiten: el funcionamiento de cualquier sistema

consiste en ciclos repetitivos de importacion-transformacion-exportacion.

- Entropia negativa: los sistemas abiertos necesitan moverse para detener el
proceso entropico y reabastecerse de energia manteniendo indefinidamente su
estructura organizacional. A dicho proceso se le llama entropia negativa o

negentropia.

- Informacién como insumo, retroalimentacién negativa y proceso de codificacion:
los sistemas vivos reciben como insumos materiales conteniendo energia que se

transforman por el trabajo hecho.

- Estado firme y homeostasis dinamica: los sistemas abiertos se caracterizan por
un estado firme, ya que existe un influjo continuo de energia del exterior y una

exportacion continua de los productos del sistema.

2 CHIAVENATO, Adalberto. Introduccion a la Teoria General de la Administracion. 3° edicion. Editorial Mc
Graw Hill. 1992. p. 25
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- Diferenciacion: la organizacion, como todo sistema abierto, tiende a la
diferenciacion, o sea, a la multiplicacion y elaboracién de funciones lo que le trae

también multiplicacion de papeles y diferenciacién interna.

- Equifinalidad: los sistemas abiertos se caracterizan por el principio de
equifinalidad, o sea, un sistema puede alcanzar por una variedad de caminos el

mismo estado final partiendo de diferentes condiciones iniciales.

- Limites o fronteras: como sistema abierto la organizacién presenta limites o
fronteras, esto es, barreras entre el ambiente y el sistema. Definen el campo de

accion del sistema asi como su grado de apertura.

Para los mismos autores, Katz y Kahn?, las caracteristicas de las organizaciones

como sistemas sociales son las siguientes:

- Los sistemas sociales al contrario de las demas estructuras basicas no tienen
limitacion de amplitud. Las organizaciones sociales estan vinculadas a un mundo
concreto de seres humanos, recursos materiales, fabricas y otros artefactos,

aunque estos no estén interactuando.

- Los sistemas sociales necesitan entradas de produccion y de mantenimiento. Las
entradas de mantenimiento son las importaciones de energia que sustentan al
sistema; las entradas de produccion son las importaciones de energia procesadas

para proporcionar un resultado productivo.

- Los sistemas sociales tienen su naturaleza planeada, esto es, son sistemas

esencialmente inventados, creados por el hombre e imperfectos.

- Los sistemas sociales presentan mayor variabilidad que los sistemas biol6gicos.
Los sistemas sociales necesitan fuerzas de control para reducir la variabilidad e

inestabilidad de las acciones humanas.

® Ibid., p. 27

24


http://www.monografias.com/trabajos15/todorov/todorov.shtml#INTRO
http://www.monografias.com/trabajos/histoconcreto/histoconcreto.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/import/import.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/import/import.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/fundamento-ontologico/fundamento-ontologico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/acciones/acciones.shtml

- Las funciones, normas y valores como los principales componentes del sistema
social: las funciones describen formas especificas de comportamiento asociado a

determinadas tareas.
- Las organizaciones sociales constituyen un sistema formalizado de funciones.

- El concepto de inclusion parcial: la organizacion usa soélo los conocimientos y

habilidades de las personas que le son importantes.

- La organizacion en relacion con su medio ambiente: el funcionamiento
organizativo debe ser estudiado en relacion con las transacciones continuas con el

medio ambiente que lo envuelve.

4.2.2 Planeacidon estratégica. Conceptualizacion: Se dice que la planeacion
estratégica tiene unos origenes remotos en la historia. Pero el concepto moderno,
Igor Ansoff (1980), tedrico del tema, lo ubica en la década de 1960, asociado a
cambios en las herramientas y capacidades para la formulacion de estrategias.
Desde entonces, son diversas las aproximaciones conceptuales en torno a esta

actividad central en la administracion.

Son diversas las definiciones que se han dado de planeacion estratégica. Se dice
gue es una herramienta administrativa que posibilita la toma de decisiones en
situaciones de conflicto o de incertidumbre. También se sefiala que es una
administracion por objetivos y que pone énfasis a responder a la pregunta sobre
gué hacer. Otros consideran que es una planeacion que le permite a las
empresas ser proactivas y no reactivas frente a los retos que le plantea su

entorno.

Para David R. Fred, la gerencia estratégica se define “como la formulacién,
ejecucion y evaluacion de acciones que permitiran que una organizacion logre sus

objetivos™.  Para Meter Drucker, este proceso debe comenzar desde la

* DAVID, Fred R. La Gerencia Estratégica. Serie Empresarial. 1991. Bogota, Colombia. P. 5
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formulacion de la misién del negocio. Desde ese punto de partida, se sigue con la
vision de los objetivos, el desarrollo de estrategias y planes, y a la toma de
decisiones hoy para resultados del mafiana.

Se sefialan diversas ventajas fundamentales de la planeacion estratégica.
Especificamente, se sefiala que la estrategia es fundamental para materializar la
vision organizacional. La elaboracion de una estrategia no termina simplemente
con la formulaciéon de un plan porque “todo queda reducido a documentos que

”5

acumulan polvo en los anaqueles de la oficina del gerente”™. Al contrario, como lo

sefala Henry Mintzberg®, “elaborar una estrategia debe ser un trabajo en el cual la
empresa captura lo que ha aprendido y lo convierte en una vision de la direccion
que va a seguir’. Y agrega: “El ejercicio de planeacion estratégica no inventa la
estrategia, sino que articula y codifica una vision que esta en la mente y en la

experiencia de los miembros del equipo, y la convierte en programas aplicables”

Como se aprecia, la verdadera razon de la planeacion estratégica no es hacer
planes sino que implica una tarea mas compleja, la de cambiar las formas de
pensar de quienes tienen la tarea de tomar decisiones dentro de una organizacion.
“Se trata de apropiarse, comprender, sintetizar una vision para llegar a un

compromiso de toda la organizacion”’.

En ese sentido, el lider debe cumplir un papel preponderante que va mas alla de
verificar que un determinado plan se cumpla. Su rol de motivador y de orientador
para que todos los miembros de la organizacién piensen estratégicamente, de tal
forma que se llegue a una construccién permanente del plan. Debe existir
simultaneidad entre la planeacion y la ejecucion, pues la “estrategia no es un
trabajo aislado, sino un tejido que va del pensamiento a la accién y vuelve de

regreso”. Y lo mas importante, hacerlo antes que la competencia.

® VESGA, Rafael. Vision, Estrategia y Ejecucion. En: DINERO MANAGEMENTE. Planeacion Estratégica.
UniAndes. Facultad de Administracion. Febrero 17 de 2006. p. 5

® Citado por VESGA, Rafael. Ibid, p. 5

" Ibid., p. 5
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Entre los principios que se sefialan para la planeacion estratégica estan los

siguientes®:

* Priorizacién del Qué ser sobre el Qué hacer: es necesario identificar o definir
antes que nada la razén de ser de la organizacién, la actividad o el proceso que se

emprende; lo que se espera lograr.

* Priorizacion del Qué hacer sobre el Como hacerlo: identificar las acciones que
conducen efectivamente a la obtencion del objetivo. Se trata de anteponer la

eficacia sobre la eficiencia.

* Vision sistémica: la organizacién o el proyecto son un conjunto de subsistemas
(elementos) que tienen una funcion definida, que interactian entre si, se ubican
dentro de unos limites y actian en busqueda de un objetivo comun. El sistema
esta inmerso dentro de un entorno (contexto) que lo afecta o determina y que es
afectado por él. Los elementos pueden tener su origen dentro del sistema

(recursos), o fuera de él (insumos).

* Vision de proceso: Los sistemas son entes dinamicos y cambiantes; tienen vida
propia. Deben ser vistos y estudiados con perspectiva temporal; conocer su

historia para identificar causas y efectos de su presente y para proyectar su futuro.

» Vision de futuro: el pensamiento estratégico es proactivo; se adelanta para
incidir en los acontecimientos. Imagina permanentemente el mafiana para ayudar

a construirlo o para acomodarse a él: es prospectivo

« Compromiso con la accion y con los resultados: el estratega es no solamente un
planificador; es un ejecutor, conocedor y experto que reflexiona, actla y avalla; es

un gestor a quien le importa mas qué tanto se logra que, qué tanto se hace.

8 Ibid., P. 6
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» Flexibilidad: se acomoda a las circunstancias cambiantes para no perder el
rumbo. La accion emergente es algo con lo que también se puede contar, asi que

la capacidad para improvisar es una cualidad estratégica.

+ Estabilidad: busca permanentemente un equilibrio dindmico que permita el
crecimiento seguro, minimizando el riesgo y la dependencia. Busca la

sostenibilidad del sistema y de los procesos.

El proceso de Planeacién Estratégica. Para emprender un proceso de
planeacion estratégica, uno de los principales requisitos es conocer muy bien en
gue consiste este proceso. De las diferentes definiciones que se han dado del

mismo, se pueden identificar las siguientes caracteristicas®:

- Es Proceso continuo, flexible e integral.

- De gran importancia para las organizaciones.
- De responsabilidad directiva.

- Proceso participativo.

- Requiere de tiempo e informacion.

- Debe ser cuantificable.

- Basado en las caracteristicas del entorno.

- Su éxito depende de la cultura estratégica que impregne a la organizacion.

La Figura 1 muestra el modelo de planeacién estratégica general, que tiene como
caracteristica que incluye la mayor cantidad de pasos que se requieren, y que se
pueden adaptar a cualquier empresa sin importar su tamafio. Dichas fases o

pasos se pueden definir de la siguiente manera:

% DIMITRI, Renato y RODRIGUEZ, Salvador. Planeacién estratégica. Disponible en:
http://www.monografias.com/trabajos14/planeacionestr/planeacionestr.shtml
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1. Propdsito Basico. Es la etapa donde se identifica o caracteriza a la
organizacion, sus valores, mision y vision. Igualmente, cual es su principal
servicio o producto, las necesidades fundamentales de sus clientes y sus
prioridades. Es una informacion fundamental, pues a partir de ella se soportara el
desarrollo de las siguientes fases, y todo lo que se formule en adelante tiene que

estar en concordancia con dichos elementos.

Figura 1. Proceso de Planeacion Estratégica

|'{ % ; Modelo de "‘,
Objetivos Estrategias N
E Diagnésticos Aeiilieis de !
! > \Propésito Basico !
! y Escenarios Consistencia ;
E Seguimiento y Métrica de Cartera de E
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Ay ¢

- -
- -

Retroalimentacién

- .
s .

: Presupuesto |

- Fase Tactica ;

_______________________________________________________________

Fuente: http://www.monografias.com/trabajos14/planeacionestr/planeacionestr.shtml

2. Diagnosticos y Escenarios. Este analisis se realiza hacia el interior de la
organizacion con el fin de identificar las fortalezas y debilidades de la empresa u
organizacion. Las fortalezas son aquellas fuerzas que le permite a la empresa
cumplir sus objetivos organizacionales, mientras que las segundas son fuerzas

que limitan o dificultan dicho logro.
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El Andlisis Interno implica el andlisis de los recursos (recursos financieros,
maquinas, equipos, materias primas, recursos humanos, tecnologia, etc.) de que
dispone o puede disponer la empresa para sus operaciones actuales o futuras.

El andlisis externo, va dirigido a identificar las oportunidades y amenazas que
tiene la empresa, ya sea en los sistemas economico, politico, social o cultural. Es
determinar en gran medida los cambios que se estan dando, cuales de ellos
pueden favorecer el alcance de sus objetivos organizacionales (oportunidades) o

cudles por el contrario pueden constituirse en un obstaculo para los mismos.

Este andlisis se condensa en la llamada Matriz DOFA. En ella se presentan las
fortalezas y debilidades, lo mismo que las oportunidades y las amenazas, se hace

un cruce entre las mismas, para luego formular las respectivas estrategias.

3. Formulacion de los Objetivos. La formulacion de los objetivos parte de la
identificacion de las prioridades. Se hace importante fijar que se quiere alcanzar y
cuando se deben alcanzar los resultados. Los criterios que se deben tener en

cuenta en la formulacion de los objetivos son:

- Conveniencia, o0 sea, que apoye el logro de los propoésitos y de la mision de la
organizacion. De lo contrario, seria un objetivo improductivo y hasta peligroso
para la organizacion.

- Mensurable a través del tiempo. Que se pueda medir y cuantificar en forma
concreta lo que se espera que ocurra y en qué momento. Esta cuantificacion
puede ser en términos de calidad, cantidad, tiempo, costos, porcentajes, tasas,
etc.

- Factible. Que se puedan cumplir, que no sean irreales o inviables. Que sea
realista de acuerdo con el diagnéstico del entorno interno y externo.

- Aceptable. Los objetivos pueden lograrse mas facilmente si son aceptables para
las personas dentro de una organizacién, pero también desde el punto de vista

financiero, por ejemplo.
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- Flexibles. Debe ser posible que se modifigue cuando surgen contingencias
inesperadas, aunque ello no quiere decir que sea inestable hasta el punto de no
servir como direccion para la planeacion.

- Motivador. Los objetivos motivadores son aquellos que son un poco agresivos,
van un poco mas alla de los limites de lo posible.

- Comprensible. Los objetivos deberian establecerse con palabras muy sencillas y
comprensibles.

- Obligatorio. Una vez que se haya llegado a un acuerdo respecto a los objetivos,
deberia existir una obligacion para hacer lo necesario y razonable y asi lograrlos.

- Participativo. Los mejores resultados se logran cuando aquellos responsables de

logros de objetivos puedan participar en el establecimiento de los mismos.

Complementarios. Existen varios aspectos en cuanto a la relacion entre los
objetivos. Primero, deben relacionarse con los propésitos basicos. Segundo, los
objetivos de las diferentes partes de la empresa deben examinarse para que sean

consistentes con y satisfagan los objetivos de la alta direccion.

- Formulacién de Estrategias. Las estrategias son los medios por los cuales se
lograran los objetivos. Las diferentes estrategias empresariales incluyen expansion
geografica, diversificacion, adquisicion de competidores, obtencion de control
sobre proveedores o distribuidores, desarrollo de productos, penetracion en el
mercado, reduccion, desposeimiento, liquidacién, asociaciones o una combinacion

de algunas de estas acciones.

- Ejecucidn de las Estrategias. La implantacion del Plan es un paso esencial en
la planeacion estratégica; de lo contrario, como se dijo, la planeacion no dejaria de
ser una tarea inutil, que terminara en los cajones del escritorio de los gerentes. La

efectividad de un plan puede ser afectado por los siguientes factores™®:

19 DINERO MANAGEMENT. Planeacion Estratégica. Ejecucion, la tarea Imprescindible. P 6
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- La ausencia de foco: se presenta cuando los planes tienen demasiados
objetivos, o0 estos son muy ambiciosos, dispersos y heterogéneos; esto lleva a que
el plan terminando enfocado en tareas que no son esenciales, en total oposicion a

lo verdaderamente estratégico.

- Muchas iniciativas y éstas muy generales. Cuando esto sucede, el plan se desvia
de las prioridades; los planes se vuelven muy gaseo0sos.

- No definir plazos. Se hace esencial que una vez definidas las prioridades, se
establezcan las metas y los plazos para alcanzarlas. Por el cumplimiento de los

mismos se debe trabajar dia a dia.

- Fetichismo de indicadores. Los indicadores no sustituyen el hacer las cosas,

aunque siempre deben ir con el plan para mediar el alcance de los objetivos.

La ejecucion se puede definir “como un proceso sistematico de discutir
rigurosamente las metas y las estrategias (los “qué hacer” y los “cémo hacerlo”)

"1 De acuerdo a esta

que se producen en un proceso de planeacion estratégica
definicion, es un proceso que cuestiona, hace seguimiento y valora los resultados
obtenidos. La ejecucion se considera que es una disciplina diferente a la
planeacién, pero que se requiere en forma sustancial para que esta opere. Todo
liderazgo tiene que tener la disciplina de la ejecucion, pues “una estrategia que no
se ejecute es un ejercicio demasiado costoso e improductivo, que no genera

competitividad™*?.

Cuando se aplican estrategias de ejecucion, se logran grandes ventajas para las
organizaciones. Se ha demostrado que las compaifiias que tienen este enfoque
cambian mas rapidamente y terminan marcando diferencia con sus competidores,

siendo dificiles de copiar, perdurables y por tanto, generadoras de valor.

1 Ibid. p. 8
2 Ibid., p. 8
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El liderazgo en la ejecucion se considera esencial. Aqui debe darse una auténtica
direccion, o sea, una participacion activa de la gerencia en el proceso, e inclusive
en sus detalles mas importantes. Lo cual no implica que la gerencia termine
haciendo todas las minucias de la planeacion. Sino que realice un seguimiento
continuo a la estrategia, trabajando directamente sobre aquellos factores que se
consideran esenciales para obtener los resultados. En sintesis, un liderazgo

centrado en la ejecucion tiene las siguientes caracteristicas:

- Conocer el negocio lo suficiente para evaluar y formular preguntas.
- Identificar con prontitud, debilidades y riesgos del negocio.

- Lograr rapidamente involucrar a los colaboradores en la accion.

- Estimular, promover y reconocer el buen desempefio.

- Saber comunicarse con el equipo y exigir resultados.

- Que el ejecutor sea un entrenador.

La cultura de la ejecucion debe impregnar a toda la organizacion, pues es esencial
gue toda la empresa tenga claridad estratégica, lo cual va mas alla de un plan.
Ello implica objetivos claros y precisos; seguimiento a las labores diarias, no solo
para medir sino para ayudar con entrenamiento y orientacion a que todas las
personas hagan las cosas bien. Y se debe reconocer y compensar el logro y los

buenos resultados.

4.3 MARCO LEGAL

Directamente no existe una disposicion legal que obligue a cualquier empresa a
seguir e implementar una determinada teoria administrativa para lograr sus
objetivos y propdésitos organizacionales. Pero indirectamente, la adopcion de una
determinada orientacidon gerencial, se debe enmarcar dentro de las regulaciones

comerciales que rigen para las actividades empresariales, en cuanto a
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competencia, calidad de sus servicios y productos, y relaciones con los

trabajadores.

Igualmente, también el buscar por parte de Empresa la optimizacibn de sus
procesos y resultados puede enmarcarse indirectamente, en el mandato de la
Constitucion Colombiana sobre la funcidn social que deben cumplir (Art. 333). Y
mas en una dimension ética que juridica, dentro de las multiples disposiciones y

acuerdos internacionales en cuanto a la misma responsabilidad social.

En lo que si tendra unos limites legales concretos, es la observacion que tienen
gue cumplir las empresas colombianas los acuerdos del TLC; que en caso de ser
aprobado por el Congreso de ambos paises, Colombia y Estados Unidos, pasara

a ser una disposicion de tipo internacional con fuerza legal.
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5. CARACTERIZACION DE LA EMPRESA RANAUTOS

RANAUTOS es una empresa constituida como persona natural, cuyo
representante legal es el sefior Luis Rangel Ballesteros. Su sede se encuentra
ubicada en la calle 35 No. 27-21 de la ciudad de Bucaramanga. Es una
organizacion comercial dedicada a la compra, venta y permuta de vehiculos
usados, asi como a la financiacién de los mismos. Entre las diferentes marcas de
automoviles que comercializa se encuentra Renault, Fiat, Mazda, Ford, Chevrolet,
Volkswagen, Hyundai, Honda, entre otras. Sus clientes objetivo son personas que
pertenecen a los estratos socioecondmicos medio y medio alto, buscando

satisfacer sus necesidades de transporte particular.

5.1 MISION

Empresa creada con el objeto de cumplir el suefio de sus clientes de obtener

vehiculo propio brindando financiacion directa.

5.2 VISION

RANAUTOS busca ser la empresa lider en el mercado de vehiculos usados en
Santander, satisfaciendo de esta manera las expectativas de los clientes,
implementando estrategias de mejoramiento continuo, con personal idéneo, alto

sentido de pertenencia, servicio al cliente y honestidad.

5.3 VALORES CORPORATIVOS

Honestidad y Lealtad: Actuar siempre con rectitud, discrecion, para mantener

buenas relaciones con sus clientes, en un ambiente de confianza y armonia.
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Responsabilidad.

Cumplimiento con sus compromisos, clientes y comunidad en general.

Amabilidad y Respeto como base de sus relaciones.

5.4 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

La estructura organizativa esta encabezada por el Gerente General. Le siguen en
orden los gerentes administrativo y comercial. Otras instancias son la Secretaria
General, la Secretaria de Ventas y la Secretaria de Cartera y los Vendedores.
Dentro del personal operativo, cuenta con un pintor de autos, un mensajero y una
persona encargada de oficios varios. En total, 12 personas conforman la

organizacion.

5.5 COMPETENCIA

En el mercado de autos usados a nivel local y regional, RANAUTOS compite con
varias empresas similares, siendo las principales CAMPESA, BERAUTOS vy
AUTOLEMUS, dentro del sector formal. En el sector informal, con la competencia
de los avisos clasificados y de personas dedicadas a la comercializacion de autos,

sin ninguna organizacion debidamente legalizada.

5.6 SERVICIO

El servicio esencial y la razén de ser de la organizaciéon es la financiacién directa
al cliente para la adquisicion de auto usado, y de esta forma satisfacer sus
necesidades de transporte. En el momento actual, el principal plan de financiacién

tiene un plazo hasta de 60 meses, el procedimiento es llenar la solicitud de crédito
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la cual se demora dos dias maximo en ser estudiada, en caso de ser aprobada se
llamara al cliente y se firman los respectivos documentos (pagare, letras, prenda y
documento de venta, o permuta respectivamente), se les pide como respaldo dos
fiadores con finca raiz quienes deben llevar los respectivos certificados de
tradicion y libertad de los inmuebles. Adicionalmente se les pide fotocopia de las
cedulas de la persona que va a figurar en el carro, asi como la de los fiadores y
finalmente se pignora el carro a nombre de RANAUTOS, también como garantia.
Las cuotas quedan fijas y se empiezan a cancelar al mes de haberse hecho el
negocio, con la posibilidad de abonar a capital en cualquier momento, si el carro
ha sido comprado directamente en la Empresa, de lo contrario, solo podra abonar

a capital después de 6 meses.
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6. ANALISIS EXTERNO E INTERNO DE LA EMPRESA RANAUTOS

6.1 ANALISIS EXTERNO

La caracterizacion del entorno en que esta inmerso el mercado de automoviles, se
convierte en un paso importante para tener una vision mas completa sobre cual es
el ambiente actual en que desarrolla la empresa RANAUTOS sus objetivos
organizacionales. Todo lo anterior llevara a la identificacion de las oportunidades
y amenazas que se presentan en el ambiente, que seran la base de la formulacion
de la Matriz DOFA.

La caracterizacion de este entorno se hara con base en la identificacion de
tendencias que se vienen dando en diferentes dimensiones: politico legal,
economicos, social, tecnolégicos, ambiental y en el mercado mismo de

automoviles, especificamente de usados.

Tendencias Politicas y Legales:

- Ingreso al mercado de vehiculos de menores precios debido a la apertura de los
mercados, eliminacion de barreras arancelarias, firma de tratados de libre
comercio por parte de Colombia con diferentes paises,

- Aplicacion de normas restrictivas a la circulacion de vehiculos en las ciudades y

sus respectivas areas metropolitanas; entre ellas, Bucaramanga y sus municipios

vecinos.
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- Aplicacion de politicas ambientales, dirigidas a la disminucion de la emision de
gases a la atmoésfera. Entre ellas, normas legales especificas de control de

emisiones a los vehiculos, que elevan los costos de su mantenimiento.

Tendencias Econdmicas y Financieras

- En Colombia, la paulatina elevacion de las tasas de interés, politica desarrollada
por el Banco Central y que va dirigida a restringir el consumo y con ello evitar
brotes inflacionarios. Estas politicas dificultan el acceso al crédito.

- Devaluacion del dolar frente al peso colombiano, lo cual lleva al abaratamiento

del precio de bienes importados, como los automoviles.

- El crecimiento sostenido de la economia colombiana en los ultimos afios,
tendencia que se observa a nivel de todos los paises latinoamericanos, gracias al
crecimiento que se presenta en paises como China e India, dos de los mas

poblados del mundo.

Tendencias Sociales

- Crecimiento poblacional, y con ello de los nucleos familiares. Ello aumenta el

potencial de usuarios de automavil.

- Incremento de la poblacién econdmicamente activa, o sea, de personas en edad
de trabajar y que ejerce una ocupacion remunerada durante un determinado
periodo de tiempo. Este aumento implica un crecimiento en el potencial de

posibles compradores de bienes, como autos.

- Nivel de satisfaccion de servicios béasicos. En el area metropolitana de
Bucaramanga se aprecia un alto nimero de poblacién que no tienen un medio de

transporte propio; pero que ademas encuentra que el servicio publico del mismo
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no es el mejor. Ello lleva a que se forme la necesidad de adquisicion de automaovil

propio para su servicio y el aumento potencia del mercado.

- En contraste con un aumento del empleo, existe una tendencia sostenida a
aumentar el subempleo, o los empleos de poca calidad. Ello afecta negativamente

las posibilidades de acceder por parte de la poblacién a bienes como el automévil.

Tendencias Tecnoldgicas

- Implementacion del uso del alcohol y otros biocombustibles en automoviles. Ello
puede facilitar el cumplimiento de la normatividad, por parte de los duefios de

vehiculos, de la normatividad legal sobre contaminacion.

- Implementacion de medios masivos de transporte. En Bucaramanga, esta
proximo a entrar en funcionamiento del sistema Metrolinea. Este hecho puede

mejorar el servicio publico de transporte y desincentivar el uso de vehiculos.

- La renovacion permanente de disefios y motores en los automoviles. Este hecho
lleva a la percepcion del cliente de que un automovil usado, se encuentra
desactualizado frente a las aceleradas innovaciones que se estan dando en este
campo, y puede desestimular su compra. Mas cuando su consumo de

combustible lo convierte en poco econémico.

- Conversion de motores de gasolina a gas. En la actualidad se presenta la
tendencia de convertir los motores de gasolina a gas, debido a la economia que se
logra con la utilizacion de este recurso. Esta tendencia puede tener impacto tanto
positivos como negativos en el mercado del usado. Positivo, pues el consumidor
encuentra una forma alterna de ahorro en el mantenimiento de los automoviles, lo
cual lo motivaria a su compra. Negativa, ya que el mercado del usado predominan
los automéviles de gasolina, lo cual implicaria un gasto adicional para el

comprador, de su conversion a gas.
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Tendencias ambientales

- Agravamiento de probleméticas como el calentamiento global. Este hecho puede
llevar al endurecimiento de las normas ambientales relacionadas con los
automdéviles, por su contribucién a la emision de gases y particulas a la atmésfera,

lo cual puede desestimular la compra y uso del mismo.

- Por otra parte, estas exigencia ambientales, han llevado a que los grandes
fabricantes de automoviles estén en una competencia acelerada por desarrollar
nuevos modelos, ecolégicamente mas limpios, pero a la vez mas econdémicos.
Esta nueva oferta puede afectar potencialmente, en forma negativa, el mercado

del usado.

Tendencias del Mercado

- Se ha incrementado el servicio con valor agregado, tanto en el proceso de
compra como en postventa. Ello exige de las comercializadoras de automoviles

una modernizacion de sus procesos, dentro de una estructura de bajo costo.

- Aumento de la competencia, debido a la apertura de mercados, a la firma de
tratados comerciales. Ello exige mejor calidad de servicio, para ser competitivos,

frente a los nuevos competidores.
- Nuevas modalidades en el mercado, como alianzas estratégicas, que han

permitido el fortalecimiento de muchas empresas que estan en el mercado,

aumentando asi la intensidad de la competencia.
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6.2 ANALISIS INTERNO

En el ambito interno de toda organizacion se presentan aspectos criticos en las
diferentes areas de gerencia, mercadeo, finanzas, produccion, investigacion y
desarrollo. Son dimensiones o subsistemas que estan intimamente ligados y por lo
tanto, su funcionamiento estan igualmente condicionados. Por otra parte, Estas

relaciones aumentan en la medida que la empresa se hace mas compleja.

Para la organizacién de RANAUTOS se identifican los siguientes aspectos, los
cuales posteriormente, permitiran formular las respectivas fortalezas y debilidades

necesarias en la construccion de la matriz DOFA.

Dimensiéon Gerencial.

- Hay una planificacion a corto y mediano plazo, que se sustenta en la experiencia
de su gerente propietario. Pero la planificacion de largo plazo y aun de mediano
plazo, no se sustentan en diagndsticos adecuados, que permitan disminuir el

grado de incertidumbre sobre la evolucion de la organizacion.

- La estructura organizacional de la empresa RANAUTOS no es complejo y por lo
tanto, permite que en esta area se faciliten muchos procesos, como la
comunicacion en todos los sentidos, la toma de decisiones, la seleccion de
personal, las lineas de control, entre otros. No obstante se presentan deficiencias

en el disefio de cargo. No hay manuales de funciones.

- Respecto a la gerencia del personal y del recurso humano, el bajo nimero de
empleados, permite que los procesos en esta dimensién se faciliten en gran
medida, ante las posibilidades de una gestion mas personal y comprometida. No
obstante, hay carencias en el desarrollo de planes de motivacion, desarrollo de

liderazgo, escala de estimulos, gratificacion del trabajo.
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- No existe una dependencia o un plan de auditoria interna adecuado, estructurado

de manera formal; de ahi que se presenten deficiencias en este proceso.

- El proceso de seleccion de personal se hace de acuerdo a unos parametros
establecidos mas de manera informal; por lo tanto no hay formulados protocolos
de seleccion que permitan una mayor certeza a la hora de suplir o ampliar el

recurso humano.

- No hay un sistema de control de calidad del servicio, debidamente sistematizado,
gue aporte informacion para la retroalimentacion del mismo y su respectiva

optimizacion.

Dimension de Mercadeo y Ventas

- Hay un sistema o base de datos relacionado con los clientes de la empresa, que
aporta informacion historica entorno a su relacion con la organizacion. Pero este
registro es limitado, porque no hay una segmentacion o target definido, tanto de

clientes vigentes, como de clientes potenciales, que pueda tener la empresa.

- La investigacion del mercado es insuficiente a nivel de la organizacion; aunque a
nivel sectorial si existen estudios y publicaciones dedicadas al mercado de los
carros usados. Pero la investigacion de mercados por parte de RANAUTOS, es

precaria, lo que puede restarle competitividad frente a otras empresas del sector.

- Se tiene una informacién histérica de ventas, muy importante para la toma de
decisiones respecto a la base de ventas para cada periodo y para los vendedores.
Pero no se tiene informacién sobre la evolucion a corto, mediano y largo plazo de

las mismas, que permitan su éptima proyeccion.

Dimensién Financiera
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- Existe la dependencia de contabilidad, que aporta informacion sobre el estado
financiero para la toma de decisiones. Pero esta informacion no se sustenta sobre
indicadores financieros basicos, que son importantes para determinar la real
situacién de una empresa en cuanto a liquidez, apalancamiento, rentabilidad y

crecimiento.

- No existe un sistema de informacion financiera debidamente configurado, con
una asesoria financiera adecuada, que sea el soporte para la toma de decisiones

en este aspecto.

- No hay un portafolio de planes de financiacion para los clientes, de acuerdo a
cada segmento o nicho de mercado, que le permita flexibilidad a la empresa al

momento de configurar su portafolio de servicios de este aspecto.

- RANAUTOS no ha establecido alianzas estratégicas u otros tipos de acuerdos
con entidades financieras, que le permita ofrecer un servicio mas rapido y de
calidad a sus clientes, en lo relacionado a la financiacion de la compra. Algo que
podria lograrse teniendo en cuenta la tradicion y el nivel de credibilidad que tiene

la organizacion a nivel regional.

6.3 IDENTIFICACION Y PRIORIZACION DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

Oportunidades

- El buen ritmo de crecimiento econémico del Pais en los ultimos afos, debido a

la fuerte inversion extranjera, el mejoramiento del orden publico y el aumento de la

confianza entre la gente en general. Ello eleva el poder adquisitivo de las

personas y por consiguiente el nivel de consumo.
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- Relativo facil acceso al crédito en el sector financiero por parte de los
consumidores. De hecho, el sector financiero ha sido uno de los grandes
beneficiados del crecimiento econémico, que ha tenido Colombia en los ultimos

anos.

- El desmejoramiento del servicio publico de transporte, principalmente de
personas, y en general de la movilidad en las ciudades como Bucaramanga y su
area metropolitana. Ello lleva a que muchos usuarios de dicho transporte, opten
por la compra de automdvil, como forma de solucionar sus posibles

inconvenientes de transporte en sus diferentes actividades.

Amenazas

- La reduccién del valor de los carros nuevos, por factores como: la devaluacion
del ddlar, la rebaja del IVA, impuestos y aranceles y la entrada de vigencia de
varios acuerdos comerciales con diferentes paises de la regién, como Chile,

México y Centroamérica.

- Las politicas del Banco Central de aumento de las tasas de interés con el fin de
restringir el consumo de los colombianos y con ello controlar brotes de inflacion

gue se ha presentado. Esto ha encarecido paulatinamente el crédito.

- Las agresivas campafias de mercadeo de las empresas fabricantes de
automoviles, que ofrecen hoy un amplio portafolio de modelos y servicios, de
acuerdo a las condiciones y necesidades de sus clientes, lo cual motiva a que

guien opte por un carro nuevo, encuentre en el mercado, muchas opciones.

- El mercado informal de autos usados. Existe la imagen muy difundida entre los
consumidores, que en las empresas dedicadas a la venta de autos los precios de

los mismos son mas costosos que en el mercado informal. Este sobre costo
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existe debido a todo el proceso que implica la revision tecnomecéanica y legal que
se hace del automovil usado que se ubica en vitrina y a la misma garantia que se

ofrece al cliente.

- Las politicas de nivelacion de los precios del combustible que se viene dando en
Colombia, con respecto a los niveles internacionales. Ello ha llevado por ejemplo,
a un alza continua de los combustibles. Igualmente las reglamentaciones

ambientales, hacen que se desestimule el uso del automdvil.

- La actual crisis economica de Estados Unidos, que como principal socio
comercial de Colombia, puede repercutir sobre las economias de los paises de la

region en forma negativa.

6.4 IDENTIFICACION Y PRIORIZACION DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES

FORTALEZAS

- La experiencia y el posicionamiento que tiene la empresa RANAUTOS a nivel
local y regional. Su larga experiencia en el mercado de los autos usados le
permite un conocimiento muy valioso del mismo, e igualmente que el nivel de
confianza por parte de otras organizaciones y del publico en general, sea muy

favorable.
- La solidez financiera de la empresa RANAUTOS debido al manejo adecuado que
se le ha dado a través de sus afios de vigencia y la credibilidad entre los

consumidores.

- El tamafio pequefio de la Empresa, que simplifica en gran medida sus procesos

financieros y administrativos, haciéndolos mas efectivos y menos costosos.
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Debilidades

- No hay en RANAUTOS formulado un plan estratégico de desarrollo de la
organizacion que le permita a todas sus dependencias y procesos enfocarse hacia

unos objetivos y metas de corto, mediano y largo plazo, claras y explicitas.

- No posee un sistema de informacion y evaluacion financiera, con soporte en
indicadores pertinentes, que permitan y favorezcan la toma de decisiones en este

sentido y la planeacién a mediano y largo plazo.

- No se tiene un portafolio amplio de sistemas de financiacién, de acuerdo a una
segmentacion adecuada del mercado y las necesidades de cada cliente, tanto real
como potencial. Ello no permite una mayor flexibilidad y calidad en este servicio.

- La empresa RANAUTOS no posee alianzas estratégicas con instituciones
financieras que permitan el mejoramiento del servicio al cliente en cuanto a

opciones de financiacién, y por ende, el aumento de las ventas.
- El mismo tamarfo de la empresa RANAUTOS, exige un fortalecimiento gremial,

gue adopte politicas conjuntas para el sector de compra y venta de autos usados.

Se presentan deficiencias en este sentido.
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6.5 FORMULACION DE LA MATRIZ DOFA

Tabla 1. Formulacién Matriz DOFA

FORTALEZAS DEBILIDADES
- Tradiciobn y reconocimiento | - Falta de una mejor
de RANAUTOS planeacion a mediano y largo

- Estabilidad financiera.
- Baja complejidad en sus
procesos

plazo.
- Falta de un sistema de

informacién financiera mas
completo, que permita una
valoracibon mejor de esta
dimension.

- Falta de alianzas
estratégicas con el sector
financiero.

OPORTUNIDADES
- El buen clima de crecimiento
economico del Pais y la Region.
- Las facilidades que tienen los
consumidores de acceder a
créditos bancarios.

ESTRATEGIAS FO
1. -Posicionamiento de la
organizacion como primera
empresa de financiamiento
para compra de autos..

2- Definir un segmento o target
del mercado en forma
adecuada ofreciendo varios
planes de financiamiento de
acuerdo a esta
caracterizacion.

ESTRATEGIAS DO
3 - Fortalecer el sistema de
informacién financiera de la
empresa.

4- Establecimiento de alianzas
estratégicas con empresas del
sector financiero.

AMENAZAS
- La baja del precio de los autos
nuevos.
- Las politicas del Banco Central
de mantener tasas altas a los
créditos para restringir el
consumo.
- El mercado informal de autos
usados
- El aumento de los precios en
los combustibles.

ESTRATEGIAS FA

5 -Reestructuracion de la base
de precios con base en una
optimizaciéon de la estructura
de costos.

6.- Agregacién de valor al
servicio de venta y de
postventa.

ESTRATEGIAS DA

7. Mejorar la planeacion a
mediano y largo plazo con
base en informacion de
calidad sobre el entorno.
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7. FORMULACION DEL PLAN ESTRATEGICO PARA EL AREA DE
FINANCIAMIENTO DE LA EMPRESA RANAUTOS

El siguiente es el plan estratégico para el Sistema de Financiamiento de la
Empresa Ranautos. ElI mismo parte de que el Sistema de Financiacién de esta
organizacion, es la columna vertebral de toda la estructura y funcionalidad de
RANAUTOS y que su mejoramiento a corto, mediano y largo plazo, permitira un
mejor posicionamiento de la Empresa dentro del mercado de compra y venta de

autos usados.

El Plan Estratégico parte de la formulacion de la mision para el sistema de
financiacion, asi como su vision, politicas y planteamiento de las estrategias, con

Sus respectivos objetivos, acciones estratégicas, recursos y metas.

7.1 MISION

La mision del sistema de financiacion es la de prestar un servicio de calidad tanto
al cliente interno como externo. Para el cliente interno, en lo que se refiere a la
informacion necesaria para la toma de decisiones que afecten a toda la
organizacion. Para el cliente externo, en lo concerniente a una oferta con valor
agregado del servicio para la adquisicion de auto mediante el sistema de

financiacion.

7.2 VISION

El Sistema de Financiacion se convertira en el soporte fundamental de la Empresa
RANAUTOS, mediante el mejoramiento continuo de su servicio de informacion
para el cliente interno y de financiamiento para la compra de autos usados para

los clientes externos, con base en un trabajo cientifico y de alta responsabilidad.
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7.3 POLITICAS

Las politicas que seguira el Sistema de Financiacion de la Empresa RANAUTOS,
durante la vigencia del Plan Estratégico seran las siguientes:

- La informacion financiera tendra un manejo totalmente sistematizado, de tal
forma que se potencie su contribucion a la toma de decisiones y la misma solidez

financiera de la organizacion.

- Tener una alta competitividad en cuanto a la oferta de sistemas de financiacion, y

costos de financiacion, para cada uno de los segmentos del mercado,

- Establecer alianzas estratégicas con empresas del sector financiero, que
permitan un mejoramiento del servicio a los clientes de RANAUTOS, potenciar su

solidez y competitividad.
- RANAUTOS propendréa por el fortalecimiento gremial participando en estudios,

investigaciones y demas acciones de iniciativas del sector, y que vayan en

beneficio de las empresas que participan en el mercado de autos usados.
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7.4 PLANTEAMIENTO DE LAS ESTRATEGIAS

ESTRATEGIA 1. Posicionamiento de la organizacibn como primera empresa de

financiamiento para compra de autos.

OBJETIVO
Ubicar a Ranautos como la empresa lider en el mercado de compra y venta de

autos usados, a nivel local y regional.

ACCIONES ESTRATEGICAS

- Disefar una imagen moderna, que proyecte a RANAUTOS como empresa pro
activa frente a los cambios que se presentan en el mundo actual, pero sustenta
en su tradicion, experiencia y reconocimiento que ya tiene dentro del mercado.

- Realizar una campafa publicitaria por los medios de comunicacibn mas
importantes de la Region, con el fin de posicionar la nueva imagen de la
Organizacion, en un nivel 6ptimo de recordacion entre los clientes potenciales.

- Reorganizacion de su estructura organizativa, que la convierta en una empresa
agil, flexible, con una mayor participacién en la toma de decisiones por parte de

todo el personal, en los aspectos que le conciernen directamente.

Metas: - Elevar a un 90% el nivel de recordacion de la Empresa entre los
usuarios potenciales de la Empresa.
- Reorganizacion del 100% de la estructura administrativa del Sistema de

Financiacion.
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ESTRATEGIA 2. Definir un segmento o target del mercado en forma adecuada

ofreciendo varios planes de financiamiento de acuerdo a esta caracterizacion.

OBJETIVO
Definir un segmento o target del mercado, que permita conocer en forma
adecuada las necesidades y expectativas de los clientes, con el fin de ofrecer un

servicio de financiacion mas personalizado y acorde a las mismas.

ACCIONES ESTRATETICAS

- Realizar un estudio de mercado a nivel local y regional, que permita una mejor
segmentacion del mismo, de acuerdo a necesidades y expectativas.

- Optimizar la base de datos existentes de los clientes de RANAUTOS, mediante
la actualizacion de la informacion y su debida sistematizacion.

- Configurar un portafolio de ofertas y servicios de acuerdo a cada segmento del
mercado identificado, que este acorde con sus necesidades y expectativas.

- Identificar nuevos nichos de mercados, aun no cubiertos por RANAUTOS.

METAS — Lograr tener un estudio de mercado actual, con informacion actualizada
y una caracterizacion acorde con las necesidades y expectativas de cada
segmento.

- Sistematizacion del 100% de la informacion de los clientes tanto actuales como
potenciales de RANAUTOS.

- Identificar nuevos nichos de mercado con su respectiva informacién pertinente..
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ESTRATEGIA 3. Fortalecer el sistema de informacion financiera de la empresa.

OBJETIVO
Estructurar el sistema de informacion financiera de la Empresa, con base en
indicadores cientificos, que permitan tener informacion confiable para valorar su

situacion y la toma de decisiones en esta dimension.

ACCIONES ESTRATEGICAS

- Sistematizar toda la informacion financiera de la empresa, reestructurandola en
un conjunto coherente e integral.

- Identificar de acuerdo a la naturaleza y las caracteristicas de RANAUTOS,
aquellos indicadores financieros que sean pertinentes, hacer su respectivo calculo
y valoracion.

- Establecer informes financieros periédicos, con informacion relevante y de
calidad, que faciliten la toma de decisiones, ya sea para reforzar procesos o

reorientarlos, de acuerdo con los resultados obtenidos.

METAS

- Lograr sistematizar e integrar el 100% de la informacién financiera que
genera RANAUTOS.

- [Establecer un conjunto adecuado de indicadores financieros, de acuerdo a
las caracteristicas de la Empresa, y procesos de calculo y manejos
confiables.

- Realizar una evaluacién de acuerdo a periodos establecidos, con la

respectiva socializacion entre los integrantes de la Organizacion.
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ESTRATEGIA 4. Establecimiento de alianzas estratégicas con empresas del
sector financiero.

OBJETIVO
Establecer alianzas estratégicas con entidades financieras, que permitan ampliar

la oferta de sistemas de financiacion y con ello mejorar el servicio a los clientes.

ACCIONES ESTRATEGICAS

- Explorar posibles alianzas estratégicas con diferentes entidades del sector
financiero, con el fin de en forma conjunta ofrecer nuevas alternativas de
financiacion a los clientes.

- Establecer alianzas con entidades que ofrezcan las mejores condiciones u
ofertas, de acuerdo a las necesidades y expectativas de los clientes de
RANAUTOS

- Explorar y establecer posibles alianzas estratégicas con empresas del sector, ya
sea a nivel local como nacional, que posibiliten el desarrollo de procesos
conjuntos, que contribuyan a rebajar costos y ofrecer un mejor servicio a los

clientes.

METAS
- [Establecer el mayor numero de alianzas estratégicas con entidades

financieras o con empresas del sector de compra y venta de autos usados.
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ESTRATEGIA 5. Reestructuracion de la base de precios con base en una
optimizacion de la estructura de costos.

OBJETIVO
Reestructurar la base de precios tanto para compra como para venta de los autos
usados, de acuerdo a las condiciones actuales del mercado, con el fin de

hacerlos mas competitivos.

ACCIONES ESTRATEGICAS

- Revision de la base de precios para compra y venta de autos usados, con base
en un andlisis de la informacion que existe actualmente al respecto;
sistematizacion de dicha informacion.

- Redisefiar la estructura de costos del servicio tanto de venta como de postventa
gue se ofrece a los clientes.

- Establecer dentro de la estructura del servicio al cliente, valor agregado que
permita que éste se torne atractivo, especificamente, en lo relacionado a las

garantias, a descuentos por pago oportuno, entre otras posibles ventajas.

METAS
- Lograr la reestructuracion y actualizacion de la tabla de precios, de
acuerdo a las condiciones actuales del mercado.
- Sistematizar el 100% de informacién relacionado con precios tanto de

compra como de venta de autos usados.
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ESTRATEGIA 6. Agregacion de valor al servicio de venta y de postventa.

OBJETIVO

Reestructurar el servicio al cliente, agregandole valor, con el fin de lograr en este
sentido un nivel competitivo que ubique a RANAUTOS como organizacién lider
del sector.

ACCIONES ESTRATEGICAS

- Optimizar el proceso de revision mecénica y de revision legal tanto de los autos
comprados como vendidos, con el fin de garantizar al cliente seguridad en estos
dos aspectos.

- Capacitar a los vendedores en relaciones humanas y nuevas técnicas de
ventas, con el fin de que su atencion al cliente sea de calidad.

- Establecer mecanismos claros y precisos, que permitan obtener informacion del
cliente y de esta forma retroalimentar el proceso de servicio para su continuo
mejoramiento.

- Establecer en Internet una pagina WEB de RANAUTOS, donde el cliente pueda
acceder facilmente a informacién completa y actualizada sobre las ofertas

disponibles.

METAS

- Reducir en un 20% los costos de los procesos de revision legal y revision
tecnomecénica de los autos.

- Establecer un mecanismo de Informacion a cliente y recibo de observaciones y
sugerencias.

- Configurar la Pagina WEB de RANAUTOS.

- Sistematizacion del 100% de informacion proveniente de los clientes.
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ESTRATEGIA 7. Mejorar la planeacion a mediano y largo plazo con base en

informacién de calidad sobre el entorno.

OBJETIVO
Crear la cultura de la planeacién a mediano y largo plazo, explicita, en sus
diferentes tiempos, con el fin de minimizar la incertidumbre del desarrollo de la

empresa.

ACCIONES ESTRATEGICAS

- Optar por la planeacion estratégica, como herramienta valiosa para minimizar la
incertidumbre y orientar de mejor manera todos los procesos de la Empresa.

- Reformular cada cierto periodo- debidamente estipulado- el plan estratégico
vigente, con el fin de reforzar los procesos positivos, y reorientar aquellos con
deficiencias en sus logros.

- Crear la cultura de planeacion estratégica en todas las dependencias, mediante
acciones de capacitacion y socializacion del plan estratégico, con el fin de orientar
todo los procesos de la organizacion hacia el cumplimiento de la mision, vision y

objetivos organizacionales.

METAS
- Optar el Plan Estratégico propuesto, con las modificaciones o
adaptaciones pertinentes.
- Integrar al 100% el personal de la empresa en acciones de capacitacion y
socializacion respecto a la planeacion estratégica formulada.
- Realizar todas las evaluaciones del Plan de acuerdo a periodos

previamente estipulados.
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7.5 EJECUCION DE LAS ESTRATEGIAS

A pesar gque la ejecucion de las estrategias no hace parte del alcance de esta
monografia es importante resaltar las diferencias que existen entre la formulacién
de estrategias y su ejecucion. La formulacion es un proceso mas intelectual, de
estudio y andlisis, mientras que la ejecucion es un proceso mas de caracter
operativo. Otra diferencia importante, se da en el aspecto de que la formulacion
de estrategias se da en los niveles gerenciales de la organizacion, mientras que
en su ejecucion intervienen todos y cada uno de los niveles jerarquicos y de los

integrantes de la organizacion.

La ejecucion de estrategias implica cambios en la organizacion, los cuales
dependen de los mismos cambios que se han dado en las estrategias y del
tamafo de la empresa. En el caso especifico de RANAUTOS se sugieren, en

términos generales los siguientes cambios:

- Cambios en las estrategias publicitarias. No obstante que RANAUTOS tiene un
reconocimiento y experiencia importante, se hace necesario hacer cambios
importantes en su imagen organizacional, que le permitan elevar el nivel de
recordacion de su nombre entre los clientes y asi ganar competitividad en el
mercado. Ello favorecera la conquista de nuevos segmentos o nichos de

mercado.

- Los cambios de imagen deben siempre ir acompafados de medidas concretas
en las diferentes dimensiones de la organizacion. En el caso de RANAUTOS se
requiere integrar mas las dependencias en torno a procesos, sin afectar la
flexibilidad y la horizontalidad que es una de las caracteristicas positivas que

actualmente posee.

- Revision de la estructura de costos. Es posible que la adopcion de las nuevas

estrategias impliquen inversiones adicionales. Por ello se hace necesario revisar la
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estructura de costos, para hacer mas eficiente y eficaz el uso de los recursos
disponibles. La asignacion de los recursos necesarios para el desarrollo de las

estrategias se hace esencial para la ejecucion de las mismas.

- Es importante la socializacion del plan estratégico. La actuaciéon de cada
persona y de cada instancia de la Organizacién, en el mismo sentido de la mision,
vision y objetivos misionales, se hace esencial para que la ejecucion del mismo
sea Optima. Sin este pleno conocimiento y apropiacion del plan estratégico, el
funcionamiento del plan tendra serios obstaculos. Es importante el estimulo y el
compromiso de todos, empezando desde la Gerencia hasta el empleado de menor

jerarquia.

7.6 EVALUACION DE LAS ESTRATEGIAS

El proceso de evaluacion de las estrategias comprende una valoracion de sus
bases, la comparacion de los resultados reales con las metas esperadas y la toma
de decisiones correctivas. Estas decisiones correctivas se pueden dar hacia un
replanteamiento de las estrategias, objetivos, metas, politicas, y de la misma

mision de la organizacién, o a desistir de una o unas estrategias determinadas.

El fundamento principal de una evaluacion efectiva de una estrategia es la
informacion de retroalimentacion oportuna y adecuada. De la calidad de la
informacion necesariamente depende la calidad del proceso evaluativo. Por otra
parte, la evaluacion de estrategias se considera un proceso complejo y que puede
generar sensibilidad en los integrantes de la organizacion. La excesiva rigidez en
la evaluacion del personal suele ser contraproducente, pero la falta o carencia de

evaluacion genera una situacion que puede ser bastante negativa.
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El proceso de evaluacion de una estrategia comprende tres actividades

importantes (Ver figura 2):
Actividad 1. Revision de las bases de la estrategia.
Actividad 2. Medir el desempefio organizativo.

Actividad 3. Tomar medidas correctivas

Figura 2. Marco de Evaluacion de Estrategias

ACTIVIDAD 1 . REVISION DE LAS BASES DE LA ESTRATEGIA

- Preparar matriz revisada de evaluacion de factor interno y
externo.

- Comparar matriz revisada con matriz existente, tanto de
factor interno como del factor externo.

_ e iyt oo
¢ Ocurren cambios significativos? [ ACTIVIDAD
TRES

TOMA

NO MEDIDAS

CORRECTIVA
S

ACTIVIDAD DOS: MEDIR EL DESEMPENO
ORGANIZATIVO

Comparar el progreso proyectado con el real,
en cuanto al logro de metas y objetivos
proyectados

¢,Ocurren cambios significativos? |

Fuente: DAVID, Fred R. La gerencia estratégica. Serie Empresarial. Editorial Legis
1998. p. 307.
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La revision de los fundamentos de las estrategias es un paso que se justifica dado
gue los entornos externos e internos cambian, y puede hacerse mediante una
revisibon de matrices de evaluacion de estos factores. Luego estas matrices
revisadas se comparan con las existentes; si son similares no hay necesidad de
correctivos. Si hay variaciones sustantivas, entonces estos se hacen necesarios, y

tienen que ir dirigidos a una reformulacién de la estrategia correspondiente.

La segunda actividad de evaluacion es la dirigida a revisar si se han obtenido o no
las metas. Si estas no se han alcanzado, se hace evidente la toma de correctivos,
tarea que le corresponde a la Gerencia. La seleccion de los criterios e indicadores
para la valoracion de los resultados, depende de las mismas caracteristicas
organizacionales y del mercado. Siendo los mas utlizados, las razones
financieras. Para RANAUTOS serian pertinentes las siguientes: tasa de retorno de
la inversion, tasa de retorno de capital, margen de utilidad, participacion en el

mercado, crecimiento de ventas y crecimiento de activos.

La tercera actividad es la adopcion de medidas correctivas. Estas medidas
correctivas suelen generar resistencia entre los integrantes de la organizacion,
ante lo cual la mejor accion que recomiendan los expertos es hacerlos participes
de los procesos de evaluacion, pues el tener conocimiento de ellos y de la

utilizacion de los resultados, su compromiso con el proceso aumentara.
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CONCLUSIONES

- La Planeacion Estratégica es un instrumento valioso para que las organizaciones
proyecten su desarrollo a corto, mediano y largo plazo, actuando de forma
proactiva frente a los cambios, y aumentado su competitividad y su capacidad

para permanecer en el mercado.

- La empresa RANAUTOS no tiene formulado un plan estratégico. Ello se ha
convertido en un obstaculo para enfrentar los cambios que se vienen dando en el
mercado de los autos usados, motivados por los procesos de globalizacion de

apertura de sus mercados por parte de Colombia.

- De acuerdo con el diagndstico realizado, RANAUTOS presenta dificultades para
cumplir sus objetivos misionales y su visién, debido a limitaciones en sus
principales areas, como son la de finanzas, mercadeo y ventas. Igualmente, por la
falta de buscar alternativas, como alianzas con otras organizaciones, que le

permitan ofrecer un servicio de mejor calidad a sus clientes.

- El disefio y formulacion del Plan Estratégico para el area de financiamiento de la
empresa RANAUTOS se baso en la identificacion de oportunidades y amenazas,
en su ambiente externo, siendo la principal entre las primeras, el buen crecimiento
gue ha presentado y se pronostica para la economia colombiana, y entre las
segundas, la reduccion del precio de los autos nuevos por la entrada de vigencia
de varios tratados de libre comercio y la correspondiente desgravacion de las

importaciones.

- lgualmente, se tuvo en cuenta para su formulacién, el diagnéstico interno, que
mostré entre las principales fortalezas, la tradicion, experiencia y reconocimiento
que tiene RANAUTOS en el mercado de los autos usados y su tamafio pequeio

que facilita en gran medida los diferentes procesos. Y entre sus principales
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debilidades, la falta de una planeacidén explicita a mediano y largo plazo de su
desarrollo, que le impide afrontar de manera mas exitosa los cambios de su
entorno.

- El Plan Estratégico formulado incluye los procesos que implica este tipo de
planeacion, que basicamente son tres: formulacidén de las estrategias, ejecucion y
evaluacién de las mismas. Son procesos que se tiene que hacer de manera

integrada, pues cada uno de ellos es esencial para su funcionamiento.
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RECOMENDACIONES

Toda organizacion puede encontrar en la planeacion estratégica un
procedimiento y un instrumento valioso para proyectarse a corto, mediano y
largo plazo de manera mas proactiva, disminuyendo el grado de incertidumbre
gue ofrece un entorno como el actual, colmado de variables que cambian en

forma rapida y notable.

De acuerdo a lo anterior, la Empresa RANAUTOS debe comenzar a generar
una cultura de la planeacion estratégica, que le permita afrontar en el momento
actual los dificles momentos que vive el mercado del auto usado, y
proyectarse en el futuro como una empresa lider a nivel local y regional, siendo

esta una tarea del Gerente General.

El Plan Estratégico que se ha formulado es un punto de referencia para que
RANAUTOS siente las bases de su desarrollo en el proximo lustro. Como lo
sefialan las estrategias que se plantearon, se deben dar cambios en la
estructura organizativa, pero sobre todo en la calidad del servicio de
financiacion para la compra de autos, ampliando el portafolio de alternativas,
con base en un estudio de mercado que le permita una adecuada

segmentacion del mismo.

Igualmente, RANAUTOS debe consolidar alianzas estratégicas, con entidades
financieras y con empresas que participan del mismo negocio o que puedan
aportar a su servicio, con el fin de potenciar la calidad del mismo y de esta
forma alcanzar mejores niveles de competitividad, que le permitan seguir de
forma exitosa en el mercado, en esto debe colaborar tanto el Gerente

Comercial como el Gerente Administrativo.
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