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Glosario

ANDI: Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia.

DOFA: Herramienta de diagnostico y andlisis que divide en 4 cuadrantes, debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas; los factores de una organizacion.

Indicadores: Pardmetros de referencia para una medicion.

Mision: Define el que hacer de una empresa u organizacion.

OCDE: Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico.

Planeacion estratégica: Herramienta que permite determinar las ventajas y desventajas de una
organizacion con el fin de determinar la ruta de trabajo para alcanzar los objetivos de la misma.
POAM: Herramienta de andlisis en forma de matriz que permite definir las oportunidades y
amenazas de una empresa.

ROA: Define el rendimiento de una empresa sobre los activos de la misma.

ROE: Define el rendimiento de una empresa sobre su patrimonio.

Vision: Define hacia donde se desea dirigir una empresa u organizacion.
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Resumen

Titulo: Disefio de un plan estratégico para la Distribuidora GESD"
Autor: Diego Armando Rincon Arenas.”™

Palabras Clave: Planeacion, diagnostico, indicadores, mision, vision.

Descripcion: El siguiente trabajo es un esfuerzo realizado por la Distribuidora GESD para
empezar a formalizar sus procesos teniendo en cuenta el crecimiento que esta teniendo de forma
un poco desorganizada, asi pues se desea comenzar con un plan estratégico institucional, en él se
encuentra lo referente a un diagndstico externo del sector de autopartes analizando el consumidor,
la industria y la economia en general apoyandose en documentos emitidos por entidades como la
Andi y la OCDE, entre otros, ademas se realiza un diagnoéstico interno de la empresa que incluye
andlisis a través de herramientas como el DOFA y POAM, alimentadas a través de visitas a
competidores y clientes, asi como reuniones realizadas con los trabajadores y la gerencia, luego se
procede a generar la intencion estratégica expresandola en una misién y vision, posteriormente se
encuentran los planes o acciones a realizar de acuerdo a los objetivos proyectados resultado del
proceso de diagnostico, la evaluacion del cumplimientos de los mismos se hace a través de un
cuadro que permitird ir llevando el seguimiento a cada uno de los de indicadores establecidos, por
altimo un resumen del acompafiamiento realizado para empezar a formar en la gerencia la cultura

de la planeacién y seguimiento.

“ Trabajo de Grado

“ Facultad de Ingenieria Fisico mecanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Maestria en Gerencia de Negocios. Director: Gladys Mireya Valero Cérdoba. Phd en direccion y
administracion de empresas.
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Abstract

Title: Desing of a strategic plan for Distribuidora GESD"
Author(s): Diego Armando Rincon Arenas”™

Key Words: Planing, diagnosis, indicators, mission, vision.

Description: The following work is an effort made by the GESD Distributor to begin to formalize
its processes taking into account the growth that it is having in a somewhat disorganized way, so
it is desired to start with an institutional strategic plan, in it is found what refers to a external
diagnosis of the auto parts sector analyzing the consumer, the industry and the economy in general,
based on documents issued by entities such as Andi and the OECD, among others, an internal
diagnosis of the company is also carried out, which includes analysis through tools such as the
DOFA and POAM, fed through visits to competitors and clients, as well as meetings held with
workers and management, then proceed to generate the strategic intention expressing it in a
mission and vision, later the plans or actions to be carried out according to the projected objectives
resulting from the diagnostic process, the evaluation of compliance of the same is done through a
table that will allow the monitoring of each of the established indicators, finally a summary of the

monitoring carried out to begin to train management in the culture of planning and monitoring.

“ Degree Work
“Faculty of Physicomechanical Engineering. School of Industrial and Bussines Studies. Master of
Bussines Administration. Director: Gladys Mireya Valero Cdrdoba. Phd. In direction y bussines
administration.
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Introduccion

La toma de decisiones en las organizaciones debe ser un proceso basado en la revision y
andlisis de argumentos técnicos que permitan a los stakeholders guiar hacia el rumbo correcto el
futuro de las mismas, para el caso de la Distribuidora GESD este proceso se estaba realizando de
manera erratica basado en las decisiones del duefio y administrador, lo cudl estaba generando
problemas de liquidez, alta rotacion de personal y inventarios de baja rotacion, entre otros.

Bajo este contexto se decide realizar un proceso de planeacion estratégica que le permita a
la empresa establecer un norte o direccion, para ello se realiza un paso a paso que va desde el
diagnostico interno y externo que permite determinar potencialidades y debilidades, se analiza alli
el estado del mercado, comportamiento de clientes, comportamiento de la economia, la politica
del gobierno actual, entre otros; posteriormente se determina la mision y vision de la empresa
como parte de un proceso de apropiacion por parte de la organizacion de lo realizado, finalmente
se genera una serie de objetivos (5 en total) con un horizonte temporal y basado en ellos se
construyen unos planes de trabajo que sean la minucia que permita dia a dia realizar lo propuesto,
finalmente se hace una tabla de indicadores de seguimiento que debe ser la referencia para saber
si se estd cumpliendo a cabalidad con los planes de trabajo.

Se considera importante este trabajo bajo dos motivaciones, la directa es con la empresa
que se presto para llevar a cabo este ejercicio pues a pesar de su tamafio se considera que es
momento de darle una direccion y se espera que con el trabajo realizado se llegue a grandes
crecimientos; la segunda motivacién es colaborar con el crecimiento regional del tejido

empresarial como parte de la funcion misional de la universidad y la maestria cursada.
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1. Objetivos

1.1 Objetivo general

Disefiar un plan estratégico para la empresa DISTRIBUIDORA GESD, que permita
establecer la propuesta de valor, asi como las estrategia y acciones necesarias para su

crecimientoy desarrollo sostenido

1.1.1 Objetivos especificos

e Definir la mision y vision de la organizacion de manera que sean cimiento de toda de la
planeacion.

e Realizar un diagnostico estratégico externo e interno del estado actual de la empresa con el
finde determinar fortalezas y debilidades de la misma.

e Disefiar las estrategias junto con un plan de accién y cumplimiento, basado en la medicion
delos objetivos de la empresa con el fin de organizar metddicamente los pasos a seguir a
través de un prototipo de cuadro de mando integral en excel.

e Hacer un seguimiento preliminar durante un trimestre acompafiando a la gerencia e
inculcandola cultura estratégica, de manera que se aprenda a realizar esta labor cuando ya

no esté a su lado el maestrando.
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2. Contexto

La Distribuidora GESD es una empresa familiar con domicilio en Floridablanca,
Santander, fundada hace 5 afios, esta dedicada a la comercializacion al por mayor y detal de
productos para carros y motos tales como limpiaparabrisas, neumaticos, parches de llantas,
valvulas, entre otros; su area de influencia es el &rea metropolitana de Bucaramanga, los
departamentos de Santander, Norte de Santander y Sur del Cesar; en la actualidad tiene 7
trabajadores directos y 2 indirectos.

Dada su corta edad la empresa no cuenta con herramientas de planeacion estratégica
definidas, situacion que ha implicado la toma de decisiones a través de mecanismos empiricos
lentos y rigidos, que han implicado pérdidas de inversion en compra de inventarios que nunca se
vendieron, disminucion de las utilidades, insatisfaccion de algunos clientes, maltrato de gerencia
hacia los subordinados, mala seleccion de personal y contrataciones de corto plazo, que en Gltimas
estan golpeando la capacidad de resiliencia y sobre todo la sobrevivencia de la organizacion.

De alli que se haya pensado en este proyecto con el fin de permitir generar una cultura
hacia la planeacion que mejore la toma de decisiones y asegure la continuidad y crecimiento de la

empresa por muchos afios.

3. Diagnostico estratégico externo
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3.1  Andlisis demografico

3.1.1 Caracteristicas sociodemograficas del motociclista

Este es un resumen de una investigacion realizada por la cdAmara de la industria automotriz
de la ANDI que en el afio 2019 hizo un estudio amplio del sector llamado Las motocicletas en
Colombia: aliadas del desarrollo del pais volumen 2, si bien no esta actualizado a la situacion
postpandemia, si es una buena fuente de informacion.

Para empezar es importante advertir de que manera ha venido evolucionando los hogares como

moto en Colombia, la siguiente imagen nos da una muestra de la misma.

Figura 1 Evolucion de hogares en moto en Colombia 2011-2018

28,2%

26.1% 26,4%

25,6%
231%  23.3%

18%

201 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Nota: Tomado de ANDI. (ANDI, Camara de la industria automotriz, 2019)
Alli se puede evidenciar como ha medida que ha ido pasando el tiempo su penetracion en

los hogares colombianos ha venido aumentando.
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Adicionalmente en la zona de influencia de la empresa (oriental) se puede ver que el
porcentaje de hogares como motos es incluso mayor que el promedio nacional llegando a un

27.4%.

Figura 2 Hogares con moto por regiones 2018
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&= Total hogares con moto en la reglén &= Hogares con moto sobre el total nacional

Nota: Tomado de ANDI. (ANDI, Camara de la industria automotriz, 2019)

Ademas de eso segun el estudio de los hogares con motocicleta el 74.5% son hombre el

jefe de hogar y el resto mujeres.

Figura 3 Género de los jefes de hogar con moto 2018
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Nota: Tomado de ANDI. (ANDI, Camara de la industria automotriz, 2019)

Y el rango de edad mayoritario esta entre los 41 a 64 afios con 47.5%, sin desestimar de 26

a 40 con un 36.7%.

Figura 4 Rango de edades de los jefes de hogar con moto 2018

91%
475%

36,7%

Nota: Tomado de ANDI. (ANDI, Camara de la industria automotriz, 2019)

Adicional a esto el estudio revisd los estratos socioeconomicos de los tenedores de
motocicleta evidenciando que son los de menor estrato los mayores poseedores de las mismas, con

41.8% estrato bajo-bajo y 33.4% en el estrato bajo.
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Figura 5 Tenencia de moto por estrato socioeconémico 2018

B1.8%

Nota: Tomado de ANDI. (ANDI, Camara de la industria automotriz, 2019)

3.2 Andlisis econémico

3.2.1 Inflacion y devaluacion

Referente a las externalidades econdmicas se examina lo referente a la situacion mundial
de inflacion, en su Gltima revision de perspectivas la OCDE estimé que en conjunto sus paises
miembros tuvieron una cifra del 10.3%, siendo la mas alta en los ultimos 34 afios (Valora Analitik,
2022).

La situacion naturalmente ha afectado a Colombia, y en su mandato constitucional el Banco
de la repablica basado en el articulo 373 de la Constitucion Politica donde se indica que es su
funcion mantener la capacidad adquisitiva de la moneda (Asamblea Nacional Constituyente,
1991) ;ha comenzado a aumentar las tasas de politica monetaria hasta el 9% en su reunion del 29

de julio de 2022, justificandose en el continuo aumento de la inflacion de mayo a junio ante la
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presion alcista por los excesos de demanda, efectos de indexacidn, presiones por la tasa de cambio
y choques internacionales de costos (Banco de la Republica, 2022).

De igual manera y unido a la situacion inflacionaria se ha presentado una constante
devaluacién de la moneda respecto al délar como moneda de referencia internacional utilizada
generalmente para efectos de intercambio comercial con proveedores fuera del pais. En general
la volatilidad actual de la moneda ha sido atribuida a la situacién de posible recesion en Estados
Unidos que ha obligado a la FED a subir sus tasas de interés y la situacion de cambio politico ante

la eleccion de un presidente de izquierda en el pais.

3.2.2 Crecimiento del PIB y empleo

Si bien se han presentado externalidades que han afectado de alguna manera la economia
internamente, aln se evidencia un rebote postpandemia que en el caso del empleo ha implicado
una mejora, de acuerdo con (DANE, 2022) para el mes de junio de 2022 la tasa de desempleo se
situé en 11.3% que es menor en 3.3% respecto al mismo mes del 2021. En particular para
Bucaramanga y su area metropolitana esta cifra es de 8.4%.

De igual manera el ministerio de hacienda ha mejorado sus perspectivas econémicas
considerando que al principio de afio se proyectaba un crecimiento del 5% y ahora de acuerdo a
las cifras actuales lo ajusté al 6.5% jalonado por el comercio, industria manufacturera e industrias
artisticas (Ministerio de Hacienda, 2022). Sin embargo el mismo documento considera que para el

2023 esta tendencia se atenuara y sera cercana al 3.2%.
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3.3 Andlisis Politico y legal

3.3.1 Cambios en el precio de los combustibles

El FEPC (Fondo de Estabilizacion de Precios de los Combustibles) es un fondo creado con
el fin de evitar la alta volatilidad internacional del precio del A.C.P.M. y la gasolina afecte al
usuario de los mismos (Ministerio de hacienda, 2022), préacticamente desde su creacion ha ido
creando un déficit que termina por causar un subsidio al consumo de estos productos por parte del
gobierno nacional, sin embargo dadas las condiciones de alto precio del petr6leo a nivel mundial
y la alta devaluacién el ministerio de hacienda ha decidido paulatinamente ir liberando este precio,
lo que a la larga terminaré afectando indirectamente tanto el precio de los productos transportados
por medios terrestres asi como posiblemente va a generar sobre las personas la tendencia a
aumentar la basqueda de vehiculos de mayor eficiencia como el caso de lo hibridos o automoviles

totalmente eléctricos.

3.3.2 Reforma al codigo nacional de transito

El actual cdédigo nacional de transito tiene 20 afios desde su expedicion, lo cual ha
implicado cierta obsolescencia teniendo en cuenta los cambios en tecnologias y demas que ha
terminado por hacer ineficaz su aplicacion en algunos casos, dada esa situacion hay un grupo de
expertos trabajando en una propuesta de actualizacion global del mismo (Morales, 2022). Entre
sus cambios se van a encontrar temas que pueden de alguna manera afectar los productos que la

empresa vende como neumaticos y otros dado que en general el aumento de la seguridad vial
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implica reformas o sustitucién de estos elementos, ademas incluso se puede pensar en nuevos
productos como los Kits de carretera que de seguro serd ain mas fuerte su implementacion en la

nueva normativa.

3.3.3 Normativa en vehiculos hibridos y eléctricos

Con el fin de promover el cambio de cultura respecto a los vehiculos diferentes a los de
combustion interna y pensando en temas ambientales el gobierno ha hecho ciertas exenciones a
este tipo de automaviles que incluyen beneficios tributatios de importacion, menores restricciones
de movilidad (pico y placa), menor impuesto de rodamientos, entre otros; sin embargo algunos
fabricantes ante cierta ambigledad en la ley han tratado de incluir alli productos que no cumplen
con la condicion de reduccién de emisiones y no uso del motor de combustién interna, actualmente
la Dian considera que por este concepto se ha dejado de recaudar cerca de $25.000 millones de

pesos (Redaccion economia, 2022)

3.3.4 Reforma tributaria 2022

Si bien la discusion recién inicia para principios del mes de agosto, ya se vislumbran
algunos temas que deben ser tenidos en cuenta como la propuesta de grabar con menores tasas a
las pequefias empresas, en general se debe estar atento al resultado final del tramite en el congreso

para poder estimar el impacto real sobre la industria en particular.
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3.4 Andlisis sociocultural

3.4.1 Uso de la motocicleta

Durante los Gltimos afios se ha evidenciado un aumento significativo de este medio de
movilizacién en la poblacion colombiana, situacion confirmada por (ANDI, Camara de la industria
automotriz, 2019) “mientras en 1988 rodaban en nuestras calles menos de un millén de estos
vehiculos, ya en junio de 2019 superaron los 8.6 millones. Hoy uno de cada 5.6 colombianos usan
la motocicleta para transportarse”.

A diferencia de otros paises donde el poder adquisitivo ha facilitado el uso de carros para
sus habitantes, en Colombia se puede decir que la motocicleta no solo es un medio de transporte
si no que incluso es un medio para adquirir 0 aumentar los ingresos familiares.

Para el afio 2018 (ANDI, Camara de la industria automotriz, 2019) considera que el parque total

de motos en el pais es de 8"293.137 unidades.

3.4.2 Indice de motorizacion

El indice de motorizacion mide la relacion entre numero de automoviles per capita,
(ANDEMOS, 2021) indica que en el caso colombiano respecto a paises como Mexico y Chile es
bastante menor, y comparado con la OCDE es incluso tres veces menos.

Esto es explicado un poco por el bajo nivel adquisitivo de la sociedad colombiana, asi como
algunas politicas de algunas ciudades que estan tratando de impulsar el uso de otros medios de

transporte como la bicicleta o el transporte colectivo.
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Sin embargo implica que también hay un mercado aun grande al que se puede entrar con
las politicas de promocidn correctas.

Adicionalmente vale la pena agregar que la presencia de algunos incentivos perversos ha
permitido el envejecimiento de parque automotor llegando a los 17 afios en promedio

(ANDEMOS, 2021).

3.4.3 Indicador de confianza del consumidor

El indicador es una medicion que hace el DANE a través de su encuesta llamada pulso
social, basada en recomendaciones de la OCDE que busca hacer analisis del desarrollo econémico
en el corto plazo y que es comparable con mediciones realizadas en paises como Mexico,
Alemania, Francia e Italia que incluye la valoracién sobre la economia del hogar, economia general
y capacidad de consumo de bienes duraderos.

Para el mes de junio de 2022 (DANE, 2022) indica que esta percepcion se ubica en 38.3%
aumentando 3.3% respecto al mismo mes del afio inmediatamente anterior, cabe decir que tanto
Bucaramanga como cucuta que son las dos principales cabeceras municipales de influencia de la
empresa tienen estos indicadores mas altos que la media nacional 37.57% y 46.17%
respectivamente.

Esto implica cierto aumento de la disposicion de las personas a comprar bienes duraderos
como casa, auto y electrodomeésticos, sin embargo es una informacion de revision constante por

cuanto situaciones como la inflacion, tasa de cambio y demas rapidamente afectan esta percepcion.
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3.5  Andlisis tecnoldgico
3.5.1 Crecimiento de vehiculos hibridos y eléctricos

Durante el afio 2021 y 2022, impulsado por las politicas del gobierno en términos de
incentivos tributarios y otros se ha evidenciado un aumento rapido de las unidades de vehiculos

tanto eléctricos como hibridos. La siguiente graficade ANDEMOS muestra a mayo el crecimiento

de los segmentos del sector clasificados como vehiculos de tecnologias limpias.

Figura 6 Crecimiento a mayo de segmentos de autos de tecnologias limpias

MES BEV HEV PHEV TOTAL

2021 2022 Var. 2021 2022 Var. 2021 2022 Var. 2021 2022 Var.
Enero 45 397 782,2% 553 951 72,0% 55 291 429,1% 653 1.639 151,0%
Febrero 198 323 63,1% 775 1.247 60,9% 118 202 71,2% 1.091 1.772 62,4%
Marzo 90 382 324,4% 774 1.643 112,3% 134 203 51,5% 998 2.228 123,2%
Abril 37 234 532,4% 719 2.464 242,7% 153 183 19,6% 909 2.881 216,9%
Mayo 184 323 75,5% 1.864 2.509 34,6% 118 220 86,4% 2.166 3.052 40,9%
Junio
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
Total general 554 1.659 199,5% 4.685 8.814 88,1% 578 1.099 90,1% 5.817 11.572 98,9%

Nota: Tomado de ANDEMOS. Anuario sector automotor a mayo 2022

Se logra evidenciar un crecimiento del 98.9%, llegando a las 3052 unidades vendidas.

3.6 Anadlisis de recursos naturales y ambientales
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3.6.1 Escasez global de semiconductores y contenedores

Si bien no es exactamente directamente un recurso natural, si se puede decir que tanto los
semiconductores como los contenedores son elementos fabricados con productos metalicos que
resultado de la pandemia se vieron afectados en los inventarios causando una crisis en el sector
automotriz que llevaron a cierre del algunas ensambladoras y reduccion en las ventas
(ANDEMOS, 2021).

A pesar de que el escenario se estd viviendo practicamente desde el 2020 ha sido muy
dificil al menos en lo referente a los semiconductores lograr responder al rebote necesario para
estabilizar la oferta de estos componentes, se espera que al menos hasta 2023 haya un equilibrio
que permita cumplir con las necesidades del mercado, sin embargo recientemente los problemas
politicos que se han presentado con China y Taiwan (importantes productores de estos elementos)

pueden de nuevo poner en jaque esta industria.

3.7 Modelo de atractividad de Porter

Para este caso se va a llenar en acompafiamiento con el personal directivo y comercial de
la empresa una matriz que pondere el nivel de atractividad por nivel desde muy poca, poca, neutral,
alta y muy alta; cada una de las variables definidas por Michael Porter para presentarlas a través
de graficas radiales.

El resultado se puede encontrar a continuacion:
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Figura 7 Modelo de atractividad de Porter en Distribuidora GESD

MODELO DE ATRACTIVIDAD DE PORTER

Resultados 5 Fuerzas

BARRERAS DE ENTRADA
5,00
4,00
EVALUACION GENERAL BARRERAS DE SALIDA
3,60
2,98 3094 80
00
ACCION DEL GOBIERNO 2,63 3,57 RIVALIDAD COMPETIDORES
2,75
3,25
DISPONIBILIDAD
SUSTITUTOS PODER COMPRADORES
3,25
PODER PROVEEDORES

Con el fin de hacer un analisis mas detallado se haréa un grafico especifico por cada fuerza

3.7.1 Acciones del gobierno

Para este apartado se debe tener en cuenta que si bien son temas para analizar en realidad
es poco factible que una mypime pueda cambiar de alguna manera los valores alli encontrados.
Mas sin embargo dado que es estan presentando cambios en el gobierno central se recomienda a
la gerencia estar atentos a temas como cambio del estatuto tributario y algunas politicas de

industrializacion que el nuevo gobierno puede implementar.
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Figura 8 Acciones del gobierno en Modelo de Porter

ACCIONES DEL GOBIERNO

Proteccion de la

Resultados 5 Fuerzas

industria
5,00
) 4,00 Regulacion de la
Ayuda a competidores . .
industria

3,00

2,00

10

Propiedad extranjera Consistencia de politicas
Acceso a divisas Movimientos de capital
extranjeras entre paises

Tarifas aduaneras

3.7.2 Productos sustitutos

En este apartado es importante tener en cuenta que no hay una solucion diferente en
productos como plumillas o parches en la industria, mas sin embargo si hay la posibilidad de
aparicion de algunas otras tecnologias como las llantas que no necesitan aire para su
funcionamiento, mas sin embargo esto se ve como una posibilidad aun lejana, (Agencia AFP,
2022) en un articulo indicaba que el director ejecutivo de Michelin, Florent Menegaux, considera

que durante algunas décadas van a seguir existiendo los neumaticos de aire.
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Figura 9 Disponibilidad de sustitutos en Modelo de Porter

DISPONIBILIDAD DE SUSTITUTOS

Disponibilidad de
sustitutos cercanos
5,00

Resultados 5 Fuerzas

4,00
3,00

2,00

Precio-valor de Costo de cambio de
sustitutos usuarios

Agresividad y
rentabilidad del

3.7.3 Poder de negociacion de los proveedores

En este punto se evidencia para la empresa durante el ejercicio con el personal que hay una
amplia posibilidad de posiciones que pueden ser delicadas, por ejemplo hay un unico proveedor
de plumillas, lo que implica que cuando este ha tenido baja disponibilidad ( ya ha sucedido)
termina la distribuidora también teniendo problemas para cumplir con sus entregas al cliente. De

igual forma cierto irrespeto de los compromisos de exclusividad regional de algunos proveedores.
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Figura 10 Poder de negociacion en Modelo de Porter

PODER DE LOS PROVEEDORES

Cantidad de proveedores

importantes
5,00
Importancia de la industria . Disponibilidad de sustitutos
para rentabilidad de los - de productos de
proveedores proveedores

Diferenciacion o costo de

Costo total de la industria .
cambio de productos de

contribuido por proveedores

proveedores

Contribucion de
proveedores a calidad o Amenaza de proveedores
servicio de productos de la integracion hacia adelante

industria

Amenaza de la industria de
integracion hacia atras

3.7.4 Poder de los compradores

En este punto es necesario diferenciar los canales de la empresa, dado que si bien hay

compradores detal que arrojan alta rentabilidad en general, también hay compradores de volumen

que son significativos en su cantidad pero cuyos margenes de rentabilidad son bajos.

Figura 11 Poder de los compradores en Modelo de Porter
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PODER DE LOS COMPRADORES

Resultados 5 Fuerzas

Cantidad de compradores
importantes
5,00

Rentabilidad de los 4,00 Disponibilidad de sustitutos
compadores de productos la industria

Contribucién de la industria
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comprador
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compradores de integracion
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servicios de compradores
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integracion hacia delante

3.7.5 Rivalidad entre competidores

Se consideraron algunas posiciones donde es posible que se compita incluso con algunos

clientes en algunos productos, de igual manera existe la situacion de que aparezcan competidores

que no deberian estar entregando el producto en la zona por cuanto se tiene exclusividad del

producto en la misma pero al parecer se pasan por encima las determinaciones del importador.

Figura 12 Rivalidad entre competidores en Modelo de Porter
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RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Resultados 5 Fuerzas

Numero de
competidores

igualmente equilibrados
5,00

Crecimiento de la
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3.7.6 Barreras de salida
En este punto se considera en general que no es dificil salir del sector sobre el que opera la
empresa dado su tamafio y la nula restriccion gubernamental, quizas la mayor barrera tenga que

Vver con temas sentimentales en general.

Figura 13 Barreras de salida en Modelo de Porter
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BARRERAS DE SALIDA

Resultados 5 Fuerzas
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5,00
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Interrelacion

Barreras emocionales . .
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3.7.7 Barreras de entrada

Para este caso se tuvo en cuenta que es relativamente facil entrar al sector, incluso

analizando algunas situaciones se evidencia que incluso una sola persona en un carro lleno de

productos puede ser de alguna manera una nueva competencia.

Figura 14 Barreras de entrada en Modelo de Porter
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BARRERAS DE ENTRADA T T—
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4. Diagnostico estratégico interno

Para este numeral como indica Fuente especificada no valida. no existe un solo
mecanismo estandar para todas las empresas, en general de acuerdo a su tamafio y forma cada
organizacion decide de qué manera afrontar esta auditoria, para este caso se realiza tres pasos, uno
va a ser la identificacion de procesos, el segundo es un perfil de capacidad interna (PCI) y el otro

es el analisis de vulnerabilidad o DOFA.
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4.1 Identificacion de procesos

Con el equipo de trabajo y en especial la gerencia se determind un mapa general de la
cadena de valor o procesos tipicos de la empresa, la siguiente figura es una representacion visual

de la misma.

Figura 15 Mapa de procesos de la Distribuidora GESD

MAPA PROCESOS DISTRIBUIDORA GESD

5-Servicio
postventa o
instalacién

CONTABLIDAD Y OPERATIVOS

Ademas se definid tanto la mision de cada proceso asi como su respectivo responsable, se

1-adquisicion
de productos

2-logistica y
almacenamiento

4-Despacho o
logistica entrega

resumid lo indicado en la siguiente tabla.

Tabla 1 Organizacion de procesos en la Distribuidora GESD

ITEM PROCESO DEFINICION RESPONSABLE
Suple de producto las bodegas de la empresa, consta
Adquisicion de de dos elementos, el primero es la reposicion de .
1 . . . Gerencia
productos inventarios vendidos y el segundo es la compra de

nuevos productos

) Log|st|ca.y Se_encarga dfz recibir productos, organizary Almacenista

almacenamiento etiquetar; asi como mantenerlos seguros
3 Ventas Se encargan de visitar los clientes, ofertar los Vendedores

productos, tomar pedidos y llevarlos a la empresa
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Recibe los pedidos de los vendedores, organiza los

4 Despachos productos, los empaqueta y gestiona el medio de Almacenista
transporte para despacharlos
Se encargan de visitar al cliente para instalar el

Servicio postventa o

5 . ., producto y hacerle seguimiento a la calidad y Vendedores
instalacion ., .
operacion del mismo
Se encarga de llevar a cabo documentacion
. necesaria para llevar a cabo procesos operativos .
Contabilidad y P .. P . P Secretaria,
6 como pago de néminas y demas, ademas lleva a

operativos contadora

tiempo la informacién financiera para la toma de
decisiones de gerencia

4.2 Perfil interno de capacidades

Para este caso se tabula en una matriz fortalezas y debilidades de alto impacto en la
organizacion, adicionalmente se le da una ponderacion alta, media y baja de manera que nos
permita determinar el nivel de importancia del item, se trabaja con las siguientes dimensiones
econOmica y financiera, clientes y mercados, procesos misionales, recursos humanos y por dltimo

capacidades tecnoldgicas.

Tabla 2 Matriz de capacidades internas

MATRIZ CAPACIDADES INTERNAS

FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO MULT.
ALTA MEDIA BAJA BAJA MEDIA ALTA ALTO MEDIO BAIJO
Pesos ponderados 6 5 4 3 2 1 6 4 2

Dimension econdmica y financiera

Rotacion de activos 5 4 20
Capital de trabajo 3 4 12
Falta de conocimiento de la rentabilidad por linea 3 4 12
Rentabilidad 4 6 24

Crecimiento de las ventas 4 6 24
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Liquidez 3 6 18

Competencia desleal 4 2 8
Exclusividad marcas en region de influencia 5 4 20
Conocimiento y experiencia en el mercado 6 6 36
Disponibilidad del producto 3 4 12
Capacidad atencion al cliente 5 6 30
Marcas reconocidas en el mercado 4 6 24

Know How 6 6 36
Desarrollo de nuevos productos 5 2 10
Informacion contable a tiempo 2 4 8
Equipo de transporte y distribucién 3 4 12
Infraestructura fisica 3 2 6

Gerencia con problemas comunicativos (respeto) 3 6 18
Formacioén personal en ventas 4 4 16
Ambiente laboral 1 4 4
Motivacion del personal 2 6 12
Trabajo en equipo 3 4 12

Desarrollo web 2 6 12
falta de informacion y capacidad de uso 2 4 8
Sap, erp 1 4 4
calidad de la informacién 4 6 24
Secretos industriales y comerciales 6 4 24

36

Se puede percibir especial debilidad en la dimensién de recursos humanos siendo esta la

que menor promedio ha tenido, seguida de los procesos misionales y las capacidades tecnolégicas,
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esta Ultima teniendo en cuenta que por se tan pequefia la empresa no ha hecho mayores inversiones

en este rubro.

4.3  Matriz perfil competitivo

Para este caso se realiza con apoyo de la gerencia y los vendedores una visita a los
principales competidores, durante la visita y posterior a ella se hace una serie de preguntas que
ayudan a construir una idea de cada uno de ellos y poder construir la siguiente matriz en una
reunién con presencia de todos los vendedores y la gerencia.

Al competidor #1 se le puede describir como un personal que transporta aparentemente
desde Bogota materiales en su carro, va visitando clientes a medida que viaja y distribuye asi su
mercancia, se puede decir que su fuerte es su bajo costo operativo dado que al parecer su estructura
de trabajo es solo la persona que conduce el auto, pero ha obligado a bajar precios de ciertos
productos con el fin de evitar su entrada a algunos clientes, mas sin embargo también ha implicado
con ciertos proveedores una queja dado que viola compromisos de exclusividad regional.

El competidor #2 es una empresa ampliamente reconocida en la distribucion de llantas para
carros y tiene algunas lineas de productos adicionales que coinciden con las de la marca GESD e
incluso se le ha vendido productos, de manera que es cliente-competencia, sin embargo su
importancia radica en un buen nombre ganado con los afios que le permite intermediar fuertemente
los productos.

El competido #3 también es una empresa de muchos afios en el mercado, mas sin embargo
ha ido perdiendo hegemonia, adicionalmente no posee una ubicacion geografica ni comercial

interesante y maneja altos precios a pesar del aumento de la competencia.
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Una vez entendidas las caracteristicas de los competidores se ponderaron los factores criticos del

éxito construyendo la siguiente matriz.

Tabla 3 Matriz de perfil competitivo

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO
DIST. GESD COMPETIDOR 1 COMPETIDOR2  COMPETIDOR 3

Peso

N° FACTORES CRITICOS DEL EXITO o
% Cal. PesoPond. Cal. PesoPond. Cal. PesoPond. Cal. Peso Pond.

1 Disponibilidad producto 30% 4 1,2 4 1,2 4 1,2 5 1,5
2 Conocimiento del mercado 25% 5 1,25 3 0,75 5 1,25 4 1
3 Rap'dezsgfui::ega del 15% 3,5 0,525 4 06 5 0,75 4 0,6
ReIaC|one§ comerc.|alles fuertes 15% 4 0,6 1 0,15 4 0,6 3 0,45
con clientes principales
5 Precio del producto 15% 4 0,6 5 0,75 2 0,3 2 0,3
TOTALES 100% 3,575 2,7 3,8 3,55

44  POAM

Con el fin de realizar un analisis del medio externo o por fuera de la organizacion se
propone la matriz POAM, alli se realiza la respectiva lluvia de ideas y se clasifica por nivel de

impacto, de ella se extrae las de alto impacto que pasaran al andlisis en la matriz DOFA.

Tabla 4 Matriz POAM

OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO

MATRIZ POAM
A M B BMAAMB

FACTORES FINANCIEROS O ECONOMICOS

1 Tasa de cambio (aumento ddlar)
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2 Dificultades en importacion (logistica internacional) X X
3 Alto precio materia prima base (petréleo) X X
4 aumento intereses préstamos (DTF) X X
5 Cambio de tarifa de impuestos X X
FACTORES DE CLIENTES Y MERCADOS
1 Apertura frontera Venezuela X X
2 Posibilidad atencidn clientes en zona de influencia X X
3 Aparicién de autos hibridos y eléctricos X X
4 Millenial y centenial visiones ecologistas X X
FACTORES SOCIALES
1 Problemas con comunidad de la bodega X X
2 Seguridad en la zona de la bodega X X
3 Conocimiento del personal a contratar X X
FACTORES HUMANOS
1 Consecucion de personal con conocimiento mercado y producto X X
2 Plan de capacitacion X X
3 Capacidad negociacion proveedores X X
FACTORES TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION
1 Uso de datos para determinar marketing plumillas X X
2 Uso de datos turisticos para venta de productos en clientes en ruta X X

5. Andlisis DOFA

5.1 Construir la matriz de vulnerabilidad

Recogiendo los puntos anteriores (diagnostico externo, diagnostico interno, Porter,
POAM) se pasa a construir un cuadro que ubique los distintos factores de acuerdo con la

clasificacion ya establecida de oportunidad, amenaza, fortaleza y debilidad. Se toma solo
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aquello de alto impacto y los factores similares se resumiran en uno solo para evitar

redundancias

Tabla 5 Matriz de vulnerabilidad

Crecimiento del PIB y empleo Persistencia de la inflacion

Reforma cédigo nacional de transito Cambios en precio combustibles

Aumento de vehiculos eléctricos e hibridos =~ Reforma tributaria 2022

Aumento uso de la motocicleta Cambios en confianza del consumidor

Bajo nivel de motorizacion en Colombia Escasez de semiconductores y contenedores
Baja posibilidad producto sustituto Baja proteccidn mypimes

Apertura de frontera venezolana Bajas barreras de entrada

Problemas comunidad cercana a la bodega

Alto conocimiento del mercado Alto poder de negociacién proveedores
Distribucion rapida de productos Alto poder de negociacién de los clientes
Marcas de calidad reconocidas en el Mal clima laboral y falta de trabajo en
mercado equipo

Bajo nivel de desarrollo tecnolégico
Indicadores financieros

De aqui se construye una matriz de impacto de acuerdo al nivel que puede generar el mismo

sobre la empresa modificando la matriz como se ve a continuacion

Tabla 6 Matriz de impacto DOFA

Crecimiento del PIB y empleo X Alto conocimiento del mercado X

Reforma cddigo nacional de transito X Distribucién rapida de productos X
Marcas de calidad reconocidas

Aumento de vehiculos eléctricos e hibridos X en el mercado X

Aumento uso de la motocicleta X
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Bajo nivel de motorizacidn en Colombia
Baja posibilidad producto sustituto
Apertura de frontera venezolana
AMENAZAS DEBILIDADES
Alto poder de negociacién
Persistencia de la inflacion proveedores
Alto poder de negociacion de los
Cambios en precio combustibles clientes
Mal clima laboral y falta de
Reforma tributaria 2022 trabajo en equipo
Bajo nivel de desarrollo
Cambios en confianza del consumidor tecnolégico X

Escasez de semiconductores y contenedores

Indicadores financieros

Baja proteccion mypimes

Bajas barreras de entrada

Problemas comunidad cercana a la bodega

5.2  Construyendo objetivos con la matriz de impacto DOFA

Una vez depuradas todas las ideas se van tomando aquellas de mayor impacto y se agrupan

en objetivos, incluso algunas ideas construyen mas de un objetivo, también se incluye algunos

objetivos basados en la construccion de las reuniones de acuerdo a la gerencia, no es

necesariamente una camisa de fuerza acoplar por completo la matriz. A continuacion se organizan

las ideas por objetivos asi:

Aumento de vehiculos hibridos y eléctricos, asi como la escasez de semiconductores y

contenedores permite construir el objetivo de mantenerse a la vanguardia tecnologica de los

productos.

Mal clima laboral y falta de trabajo en equipo permiten construir el objetivo de mejorar el

ambiente laboral.
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Problemas de la comunidad con la bodega, la distribucion répida de productos, el alto
conocimiento del mercado, el alto poder de negociacion de los clientes y proveedores asi como las
marcas de calidad permiten disefiar un objetivo de mejorar el reconocimiento de la marca.

La apertura de la frontera venezolana permite construir el objetivo de promover la
internacionalizacion de la empresa.

La falta de indicadores financieros permite construir el objetivo de conocer de forma

actualizada los estados financieros de la empresa.

5.3  Utilizando la matriz de analisis DOFA para construir algunas estrategias

Algunos autores e incluso profesores de la maestria tienen opiniones respecto al uso de esta
matriz, sin embargo se utiliz6 como una herramienta que ayudara a construir algunas estrategias
que podian al final acomodarse en los proyectos que desarrollan los objetivos estratégicos.

Finalmente, con las variables de alto impacto se hace el analisis que permita realizar las

estrategias FO-FA-DO-DA.

Tabla 7 Matriz analisis DOFA

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Crecimiento del PIB y empleo Persistencia de la inflacion
Escasez de semiconductores y
Aumento uso de la motocicleta contenedores

Bajo nivel de motorizacién en Colombia

Apertura de la frontera venezolana

FORTALEZAS Estrategias FO (ofensivas) Estrategias FA (defensivas)
Promover promociones en clientes de Mantener altos niveles de inventario en
Alto conocimiento del mercado crecimiento producto de alta rotacién
Marcas de calidad reconocidas ~ Promover prueba de productos en clientes
en el mercado nuevos Buscar eficiencias de precios por volumen
Distribucion rapida de Buscar aliado en Cucuta para vender

productos productos hacia Venezuela Evitar dar crédito a largo plazo
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Estrategias DA

DEBILIDADES Estrategia DO (Adaptativas) (supervivencia)
Alto poder de negociacion Promociones conjuntas pensadas al cliente
proveedores final Aumentar nimero de proveedores
Alto poder de negociacion de Motivar al trabajador a través de bonos
los clientes por crecimiento Aumentar numero de clientes y segmentos
Mal clima laboral y falta de Aumento de ventas para mejorar
trabajo en equipo margenes operativos
Construir y revisar indicadores con
Indicadores financieros administrativos

6. Intencidn estratégica de la empresa

Para empezar a definir esta intencién se sugiere una serie de preguntas que relacionan a la
empresa y sus stakeholders con su razon de ser, se definio por parte del autor que la mejor manera

de responder a esto era llenando el respectivo lienzo canvas para ver de manera mas grafica estos

relacionamientos.

6.1 Lienzo canvas actual distribuidora GESD

Figura 16 Lienzo CANVAS actual Distribuidora GESD
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6.2  Definicion de la vision y la mision

La construccion de la vision y la mision fue el resultado de una primera reunion con los
duefios de la empresa en la que se les explico el modelo de trabajo y hacia donde se queria llegar,
posteriormente una vez realizado el diagnéstico se hizo de nuevo una revisién para ajustar estos

dos elementos de acuerdo a lo encontrado a medida que se avanzé en la planeacion.

6.2.1 Vision de la Distribuidora GESD
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Distribuidora GESD sera una empresa de amplio reconocimiento en el sector de autopartes
en la region nororiental de Colombia, contribuyendo al buen funcionamiento de los vehiculos

suministrando repuestos de alta calidad.

6.2.2 Mision de la distribuidora GESD

Somos una empresa que distribuye soluciones para satisfacer las necesidades de todo tipo

de conductor logrando seguridad y comodidad del mismo, dando una atencion a tiempo y asertiva

resultado de unos trabajadores honestos y serviciales.

6.3  Propuesta de valor

En resumidas cuentas consideran los miembros de la distribuidora GESD que su principal

propuesta de valor se relaciona con el amplio conocimiento de los productos que ofrecen junto con

la calidad y disponibilidad del mismo, permitiendo indicarle al cliente la mejor seleccion de

repuesto para suplir su necesidad de reparacion o cambio.

7. Formulacion estratégica

Una vez realizado los diagnosticos se procede a organizar la informacion de manera que se

seleccione aquello que es fundamental para el desarrollo de la empresa y como tal requiere que
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tenga una alineacion total con los objetivos priorizados por la organizacion, para realizar esto se
utiliza una matriz de correlacion.

Para la definicién de los objetivos se fueron depurando desde las matrices trabajadas en cada
una de las etapas del diagnostico hasta elegir al menos los cinco principales y se disefiaros los
respectivos proyectos que permitieran alcanzarlos, para un poco mas de detalle se puede remitir al

numeral 4.2.

7.1  Objetivos prioritarios

Obj.1 Mejorar el ambiente laboral.

Obj.2 Promover la internacionalizacion de la empresa.

Obj.3 Mejorar el reconocimiento de la marca.

Obj.4 Mantenerse a la vanguardia tecnoldgica de los productos.

Obj.5 Conocer de forma actualizada el estado financiero.

7.2 Proyectos a implementar

Proy.1 Fortalecimiento de la labor comercial

Proy.2 Se debe aumentar y diversificar los proveedores de productos.
Proy.3 Se debe buscar estrategias que rentabilicen mas la empresa.
Proy.4 Debemos mejorar la relacion humana entre el personal.

Proy.5 Cambio de ubicacion de la empresa
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7.3 Matriz de correlacion
Tabla 8 Matriz de correlacién Objetivos vs. Proyectos estratégicos
Mejorar | Promover la | Mejorar el Estara I? .
. S .~ |vanguardia | Mejorar
el internacionaliz |reconocimien N l6aicall d
MATRIZ CORRELACION OBJETIVOS VS. PROYECTOS ESTRATEGICOS ambiente | acion de la todela |ccnoiogicalios est_a 05
de los |financieros
laboral. empresa. marca.
productos.
Obj.1 0bj.2 0Obj.3 Obj.4 0Obj.5
Fortalecimiento de la labor comercial Proy.1 X X X
Aumentar, diversificar y fortalecer relacién con proveedores  |Proy.2 X X X

Generar estrategias que aumenten la rentabilidad de la empresa |Proy.3 X
Mejoramiento de las relaciones humanas en el personal Proy.4 X
Cambio de ubicacién de la empresa Proy.5 X

7.4  Proyectos estratégicos

Se disefiaron cuatros planes de accion con el fin de hacer los cumplir los cinco objetivos

deseados, a continuacion se hace un resumen corto de cada uno de ellos y en el apéndice A se

colocaran con mas detalles lo realizado.

7.4.1 Fortalecimiento de la labor comercial

Para este item se proponen dos indicadores de seguimiento tipicos de la labor comercial, el

primero se refiere a la meta de ventas la cudl es establecida por la gerencia y la cual se espera sea

de obligatorio cumplimiento. El siguiente indicador se refiere a la necesidad de crecimiento del

negocio y pretende promover la basqueda de nuevos clientes, por ellos es labor del vendedor

buscar al menos dos nuevos cada mes de manera que se logre aumentar la base de datos pero sobre

todo se deje de depender de alguno en particular.
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Para acompanfiar la labor de la gestion de los indicadores se propone actividades como la
busqueda de ferias comerciales y encuentros de automdviles, generar un calendario de visitas,
capacitar al personal en visitas a clientes institucionales y promover la busqueda de los mismos,

entre otros.

Figura 17 Ejemplo de proyecto estratégico

Proyecto estratégico Fortalecimiento de la labor comercial
Indicadores de &xito Vemf‘ﬂs del me§ / Metas de ventas
Cantidad de clientes nuevos
Lectura del indicador 1 Las ventas del mes se dgben dividir sobre la meta de ventas establecida por gerencia,
se espera este valor sea igual o mayor a 1
Lectura del indicador 2 Se espera que al menos se obtenga 2 clientes nuevos al mes
Tiempo de medicién Mensual
Tareas Tiempo inicio|Tiempo final Responsable Recursos Presupuestos
Actualizacion del listado total de clientes 3/10/2022 5/10/2022 Secretaria computador
Blisqueda de eventos comerciales como ferias y encuentros de autos 3/10/2022 7/10/2022 Gerencia computador/celular
Busqueda de clientes en segmentos empresariales como constructoras, transportadoras, etc. 3/10/2022 14/10/2022 Vendedor computador/celular
Generar calendario de visitas a eventos y clientes empresariales 17/10/2022 | 28/10/2022 Vendedor computador
Capacitar al personal para atender visitas empresariales 24/10/2022 | 28/10/2022 Gerencia
Establecer clientes que no se les vende hace 2 o mas meses 10/10/2022 | 14/10/2022 Secretaria computador
Revision de cumplimiento de indicadores en octubre 2022 1/10/2022 31/10/2022 Gerencia
Hacer recordatorios (lapicero o agenda) para entregar a los clientes 1/11/2022 30/11/2022 Gerencia $ 1.000.000
Disefiar encuesta de sentimiento del cliente para llenar en la visita gestionada 1/11/2022 30/11/2022 Gerencia
Revision de cumplimiento de indicadores en noviembre 2022 1/11/2022 30/11/2022 Gerencia
Realizar visita para entregar recordatorios y encuestar al cliente 1/12/2022 20/12/2022 Vendedor
Revisién de cumplimiento de indicadores en diciembre 2022 1/12/2022 31/12/2022 Gerencia
Tabular resultados de encuestas para determinar motivos de no compra 3/01/2023 13/01/2023 Gerencia
Reunion del personal para ver resultados de encuentas y determinar estrategias comerciales 16/01/2023 | 17/01/2023 Gerencia
Revisién de cumplimiento de indicadores en enero 2023 1/01/2023 30/01/2023 Gerencia
Viajes en blsqueda de alianzas con clientes en la frontera con Venezuela (al menos dos) 30/01/2023 | 3/03/2023 | Gerencia/vendedor | Camioneta/hotel | $  1.500.000
Viaje para fortalecer clientela en sur de cesar especialmente Aguachica 8/02/2023 9/02/2023 | Gerencia/vendedor | Camioneta/hotel | $ 500.000
Revisién de cumplimiento de indicadores en febrero 2023 1/02/2023 28/02/2023 Gerencia
Viaje de proyeccion a clientes en Barrancabermeja y alrededores 6/03/2023 7/02/2023 | Gerencia/vendedor | Camioneta/hotel | $ 350.000
Viaje de proyeccion a clientes en Sabana de Torres y Puerto wilches 7/03/2023 7/03/2023 | Gerencia/vendedor Camioneta $ 250.000
Revisién de cumplimiento de indicadores en marzo 2023 1/03/2023 | 31/03/2023 Gerencia
Viaje de proyeccion a clientes desde la Lizama hacia Puerto Berrio 11/04/2023 | 12/04/023 | Gerencia/vendedor | Camioneta/hotel |$  400.000
Viaje de proyeccion a clientes desde Curos hasta Barbosa 25/04/2023 | 26/04/2023 | Gerencia/vendedor | Camioneta/hotel | $ 400.000
Revisién de cumplimiento de indicadores en abril 2023 1/04/2023 | 30/04/2023 Gerencia
Reunién de seguimiento a viajes realizados, y revisién de planes con contactos y/o clientes 19/05/2023 | 19/05/2023 | Gerencia/vendedor
Blsqueda de personal comercial para zonas externas a Bucaramanga y/o interno 22/05/2023 | 31/05/2023 Gerencia
Revisién de cumplimiento de indicadores en mayo 2023 1/05/2023 | 31/05/2023 Gerencia
Generacion de calendario de viajes externos a Bucaramanga 5/06/2023 9/06/2023 Vendedor regional Camioneta/hotel | $  1.200.000
Revisién de cumplimiento de indicadores en junio 2023 1/06/2023 | 30/06/2023 Gerencia
Elaboracién de nuevo plan de trabajo comercial para segundo semestre de 2023 1/07/2023 6/07/2023 | Gerencia/vendedores
Generacion de mas informacién para movimiento de redes sociales 1/07/2023 31/07/2023 vendedores
Revision de cumplimiento de indicadores en julio 2023 1/07/2023 31/07/2023 Gerencia
Revisién de cumplimiento de indicadores en agosto 2023 1/08/2023 | 31/08/2023 Gerencia
Revisién de cumplimiento de indicadores en septiembre 2023 1/09/2023 30/09/2023 Gerencia
Revisioén de cumplimiento de indicadores en octubre 2023 1/10/2023 | 31/10/2023 Gerencia
Total $ 5.600.000
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7.4.2 Aumentar, diversificar y fortalecer la relacion con proveedores

Para este proyecto se cre6 un indicador que relaciona la cantidad de proveedores nuevos
sobre los actuales, y se establece que la definicion de proveedor nuevo sea que al menos se le
adquiera producto durante tres meses.

Para acompafiar esta labor primera se organiza la base de datos actual para determinar los
proveedores en el momento de arrancar la medicidn, posteriormente se planea la busqueda de
eventos y tareas que permitan ubicar nuevos proveedores, por Ultimo se organiza lo referente a
pruebas de producto de ser necesario y busqueda de condiciones comerciales en términos de cupo

de crédito.

7.4.3 Generar estrategias que aumenten la rentabilidad de la empresa

Para este proyecto se establece la revision de los indicadores tipicos de un estado financiero
que toda empresa debe tener como son la rentabilidad sobre los activos y la rentabilidad sobre el
patrimonio.

Para acompaniar esta labor lo primero que se propone realizar es capacitar a la gerencia en
la lectura y comprension de los mismos de manera que reconozca lo valioso de estas herramientas,
adicionalmente se buscara que se tenga este dato trimestralmente, también se debe buscar las
métricas acostumbradas en el sector para tener una referencia y por ultimo entrar al detalle que

permita saber que productos y actividades realmente ayudan a mejorar estos indicadores.
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7.4.4 Mejoramiento de las relaciones humanas en el personal

Para este proyecto se implementa la medicién de factores de efectos colaterales y bienestar
psicosocial, la realizacion de estas encuestas y el analisis de sus resultados permitira guiar con
detalle las acciones de mejora pertinentes.

El acompafiamiento de este proyecto implica una primera medicién de referencia, busqueda
de capacitaciones hacia el personal en especial la gerencia y por dltimo la implementacién de

métodos de remuneracion.

7.4.5 Cambio de ubicacién de la empresa

Si bien este proyecto es de Unica vez y el control no implica el disefio de un indicador, se

considera tan importante que requirié un tépico especifico. Se espera que la reubicacion ayude a

mejorar las ventas a clientes finales y aumente la prestacion de servicios, de manera que no solo

se venda productos. En el apéndice B se muestra evidencias del cambio de bodega.

7.5 Resumen de indicadores

Tabla9 Resumen de indicadores

ELEMENTO DESCRIPCION
Ventas del mes / Meta de ventas

Indicadores de éxito - -
Cantidad de clientes nuevos

Lectura del indicador | Las ventas del mes se deben dividir sobre la meta de ventas establecida por gerencia, se
1 espera este valor sea igual o mayor a 1

Lectura del indicador

> Se espera que al menos se obtenga 2 clientes nuevos al mes
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Tiempo de mediciéon | Mensual

Indicador de éxito

Cantidad de proveedores nuevos/Cantidad de proveedores actuales

Lectura del indicador

Se considera proveedor nuevo si se le ha adquirido elementos durante al menos 3 meses,
se espera que el valor del indicador tienda a aumentar hacia 1

Tiempo de medicion

Indicador de éxito

Cada trimestre

ROA, ROE

Lectura del indicador

Rentabilidad sobre activos y patrimonio

Tiempo de medicién

Indicadores de éxito

Cada trimestre

Factor de bienestar psicosocial

Factor de efectos colaterals

Lectura del indicador

Realizacion de encuesta de factores de bienestar psicosocial, valores esperados en el
rango alto de la encuesta

Lectura del indicador

Realizacién de encuesta de factores de efecto colateral, valores esperados en el rango
bajo de la encuesta

Tiempo de medicion

Cada trimestre

751

Bateria de indicadores

Tabla 10 Bateria de indicadores

2022 | 2023
MES
VENTAS/PROYECCION >1
# CLIENTES NUEVOS >2
PROV. NUEVO/PROV. ACT. |ASCENDENTE
ROA
ROE
FACTOR BIENESTAR ALTO
FACTOR EFECTOS BAJO
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8. Acompafiamiento
8.1  Bateria de indicadores primer trimestre
A continuacién se comparte la informacion recogida para el primer trimestre de
acompafamiento, se adjunta al final una gréafica de evolucién de algunos indicadores.
Tabla 11 Bateria de indicadores de seguimiento primer trimestre
2022 | 2023
MES
REFERENCIA | OCT. [NOV.| DIC. [ENE.|FEB.|MAR.|[ABR.|MAY.|JUN.|JUL.|AGO.[SEP.|OCT.|NOV.|DIC.
VENTAS/PROYECCION >1 0,752 | 0,64 | 0,761
# CLIENTES NUEVOS >2 3 1 2
PROV. NUEVO/PROV. ACT. |ASCENDENTE| 0,62 |[0,65| 0,8
ROA 13,96%
ROE 46,67%
FACTOR BIENESTAR ALTO MEDIO
FACTOR EFECTOS BAJO BAJO

Figura 18 Variacion del indicador de ventas
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Figura 19 Variacion del indicador de nuevos clientes
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8.2 Observaciones generales del seguimiento por indicadores

Respecto a la proyeccion de ventas se considera que para el primer trimestre de 2023 se va
a lograr llegar a acercarse a 1 en el indicador, cabe decir que en noviembre hubo una caida del
indicador debido a la renuncia de un miembro del equipo comercial lo cuél afecto lo relacionado
con el objetivo comercial, para enero del presente afio se esta alin buscando recomponer el equipo.

Respecto al indicador de los proveedores debido al cambio de ubicacion se ha podido
fortalecer ciertas lineas hacia el cliente final lo cual ha permitido poner a prueba productos nuevos
mas rapidamente de lo proyectado en un principio, lo Unico faltante ha sido buscar el proveedor
para productos de tecnologia eléctrica teniendo en cuenta la proyeccion de crecimiento de este

segmento.
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Lamentablemente para el momento de terminar este libro no se tiene dato de los resultados
financieros del Gltimo trimestre de 2022.

Respecto a los indicadores de bienestar se evidencia que no se esta encontrando en los
trabajadores efectos colaterales de la relacion laboral, lo cudl es positivo y debe manternerse asi,
sin embargo si se encuentra mediciones medias en lo referente a competencias y afectos, se le
sugiere a la gerencia dado el nivel de escolaridad buscar promover la educacion o reeducacion del
personal como método de fortalecimiento de las competencias y en lo posible un acompafiamiento

hacia temas personales como apoyo en vestimenta entre otros.

9. Conclusiones

Es vital para cualquier empresa el desarrollo de un plan estratégico, sin importar su tamafio
0 su complejidad, ya que gracias a esto se lograr organizar las ideas de hacia donde dirigirse y
como tomar decisiones de acuerdo a la informacion disponible.

El presente trabajo es un ejercicio clasico que permitid a una mypime entender la
informacion que podia extraer del medio externo e interno, de manera que pudiera desarrollar
objetivos y proyectos para lograr construir un futuro para su quehacer, esta cultura debe permear
a toda la organizacion de manera que a medida que ella crezca se logre mantener, mejorar y
profundizar la planeacion de la empresa.

Se presenta en forma exacta el aporte del desarrollo den trabajo en concordancia a la

justificacion presentada. Se describe en forma logica, los resultados del trabajo, dando respuesta a
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los objetivos o propdsitos planteados. Basado en los resultados recolectados, incluido el
tratamiento estadistico o cualitativo. Se muestra en forma concisa los productos y/o resultados y
se resaltan las contribuciones del trabajo al contexto local, regional, nacional e internacional,

cuando aplique.

10. Recomendaciones

Se sugiere seguir apoyando iniciativas de planeacion para este tipo de empresas (mipymes)
dado que son la mayoria del tejido empresarial de la ciudad y de su desarrollo se puede fortalecer
y mantener los trabajos de las personas, ayudando a crecer la economia de la region.

Ademas seria muy bueno que hubiera no solo un primer seguimiento como el realizado en
este trabajo, si no que se siguiera acompafiando esta empresa con otro taller de aplicacion de
manera que se asegurara al menos el cumplimiento de este primer plan estratégico.

A laempresa se le recomienda seguir el plan, pero no olvidar que la economia es cambiante

y siempre es posible volver a realizar diagndsticos que redefinan el rumbo de la empresa.
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Proyecto estratégico

Fortalecimiento de la labor comercial

Indicadores de éxito

Ventas del mes / Metas de ventas

Cantidad de clientes nuevos

Lectura del indicador 1

Las ventas del mes se deben dividir sobre la meta de ventas establecida por gerencia,

se espera este valor sea igual o mayor a 1

Lectura del indicador 2

Se espera que al menos se obtenga 2 clientes nuevos al mes

Tiempo de medicion

Mensual

Tareas Tiempo inicio|Tiempo final Responsable Recursos Presupuestos
Actualizacién del listado total de clientes 3/10/2022 5/10/2022 Secretaria computador
Blisqueda de eventos comerciales como ferias y encuentros de autos 3/10/2022 7/10/2022 Gerencia computador/celular
Busqueda de clientes en segmentos empresariales como constructoras, transportadoras, etc. 3/10/2022 14/10/2022 Vendedor computador/celular
Generar calendario de visitas a eventos y clientes empresariales 17/10/2022 | 28/10/2022 Vendedor computador
Capacitar al personal para atender visitas empresariales 24/10/2022 | 28/10/2022 Gerencia
Establecer clientes que no se les vende hace 2 o mas meses 10/10/2022 | 14/10/2022 Secretaria computador
Revision de cumplimiento de indicadores en octubre 2022 1/10/2022 31/10/2022 Gerencia
Hacer recordatorios (lapicero o agenda) para entregar a los clientes 1/11/2022 30/11/2022 Gerencia $ 1.000.000
Disefiar encuesta de sentimiento del cliente para llenar en la visita gestionada 1/11/2022 30/11/2022 Gerencia
Revisién de cumplimiento de indicadores en noviembre 2022 1/11/2022 30/11/2022 Gerencia
Realizar visita para entregar recordatorios y encuestar al cliente 1/12/2022 20/12/2022 Vendedor
Revision de cumplimiento de indicadores en diciembre 2022 1/12/2022 31/12/2022 Gerencia
Tabular resultados de encuestas para determinar motivos de no compra 3/01/2023 13/01/2023 Gerencia
Reunién del personal para ver resultados de encuentas y determinar estrategias comerciales 16/01/2023 | 17/01/2023 Gerencia
Revisién de cumplimiento de indicadores en enero 2023 1/01/2023 30/01/2023 Gerencia
Viajes en busqueda de alianzas con clientes en la frontera con Venezuela (al menos dos) 30/01/2023 3/03/2023 | Gerencia/vendedor | Camioneta/hotel | $  1.500.000
Viaje para fortalecer clientela en sur de cesar especialmente Aguachica 8/02/2023 9/02/2023 | Gerencia/vendedor | Camioneta/hotel | $ 500.000
Revisién de cumplimiento de indicadores en febrero 2023 1/02/2023 28/02/2023 Gerencia
Viaje de proyeccion a clientes en Barrancabermeja y alrededores 6/03/2023 7/02/2023 | Gerencia/vendedor | Camioneta/hotel | $ 350.000
Viaje de proyeccion a clientes en Sabana de Torres y Puerto wilches 7/03/2023 7/03/2023 | Gerencia/vendedor Camioneta $ 250.000
Revision de cumplimiento de indicadores en marzo 2023 1/03/2023 31/03/2023 Gerencia
Viaje de proyeccion a clientes desde la Lizama hacia Puerto Berrio 11/04/2023 12/04/023 | Gerencia/vendedor | Camioneta/hotel | $ 400.000
Viaje de proyeccion a clientes desde Curos hasta Barbosa 25/04/2023 | 26/04/2023 | Gerencia/vendedor | Camioneta/hotel | $ 400.000
Revision de cumplimiento de indicadores en abril 2023 1/04/2023 30/04/2023 Gerencia
Reunién de seguimiento a viajes realizados, y revision de planes con contactos y/o clientes 19/05/2023 | 19/05/2023 | Gerencia/vendedor
Blsqueda de personal comercial para zonas externas a Bucaramanga y/o interno 22/05/2023 | 31/05/2023 Gerencia
Revisién de cumplimiento de indicadores en mayo 2023 1/05/2023 31/05/2023 Gerencia
Generacion de calendario de viajes externos a Bucaramanga 5/06/2023 9/06/2023 Vendedor regional | Camioneta/hotel | $ 1.200.000
Revisién de cumplimiento de indicadores en junio 2023 1/06/2023 30/06/2023 Gerencia
Elaboracion de nuevo plan de trabajo comercial para segundo semestre de 2023 1/07/2023 6/07/2023 | Gerencia/vendedores
Generacion de mas informacién para movimiento de redes sociales 1/07/2023 31/07/2023 vendedores
Revisién de cumplimiento de indicadores en julio 2023 1/07/2023 31/07/2023 Gerencia
Revi de cumplimiento de indicadores en agosto 2023 1/08/2023 31/08/2023 Gerencia
Revision de cumplimiento de indicadores en septiembre 2023 1/09/2023 30/09/2023 Gerencia
Revision de cumplimiento de indicadores en octubre 2023 1/10/2023 31/10/2023 Gerencia

Total

$ 5.600.000
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Proyecto estratégico Se debe aumentar,diversificar y mejorar relaciones con proveedores de productos.
Indicador de éxito Cantidad de proveedores nuevos/Cantidad de proveedores actuales
Lectura del indicador Se considera proveedor nuevo si sle Ig ha adquirido elementos durgme al menos 3
meses, se espera que el valor del indicador tienda a aumentar hacia 1
Tiempo de medicion Cada trimestre
Tareas Tiempo inicio| Tiempo final | Responsable Recursos Presupuestos
Realizar lista de proveedores de productos 3/10/2022 5/10/2022 Secretaria Computador
Organizar lista de proveedores de acuerdo a nivel de prioridad por monto de compra y por volumen 5/10/2022 7/10/2022 Secretaria Computador
Cruzar informacién con nivel de ventas del producto de cada proveedor 10/10/2022 28/10/2022 Gerencia Computador
Revisar estado de cuenta de cada proveedor 28/10/2022 4/11/2022 Gerencia Computador
Busqueda de proveedores por bases de datos, linkedin, cAmara de comercio, voz a voz 7/11/2022 25/11/2022 Gerencia Computador
Revisar posibles reuniones o encuentros del sector con la Andi u Andemos 7/11/2022 25/11/2022 Gerencia Celular
Establecimiento de contactos con nuevos posibles proveedores 28/10/2022 31/01/2023 Gerencia Celular
Medicién del indicador de nuevos proveedores Ultimo trimestre 2022 10/01/2023 31/12/2023 Gerencia
Pruebas de productos de nuevos proveedores con clientes interesados 1/12/2022 28/02/2023 |Gerencia/vendedor
Busqueda de proveedores para productos especializados en automoviles eléctricos 1/01/2023 31/03/2023 |Gerencia/vendedor
Busqueda de proveedor de productos adicionales de baterias, liquidos, lubricantes (linea ligera) 1/01/2023 31/03/2023 Gerencia
Medicién del indicador de nuevos proveedores primer trimestre 2023 1/01/2023 31/03/2023 Gerencia
Generacion de catélogo de suministros de productos para automoviles eléctricos 1/05/2023 31/07/2023 |Gerencia/vendedor $ 500.000
Prueba de productos de lineas ligeras en mostrador 1/05/2023 31/07/2023 |Gerencia/vendedor | Mostrador/letrero| $ 600.000
Medicién del indicador de nuevos proveedores segundo trimestre 2023 1/04/2023 30/06/2023 Gerencia
Generar redes con proveedores resultado de visitas a congresos y otros 1/02/2023 30/09/2023 |Gerencia/vendedor
Generar informacion de exclusividad de productos para redes sociales 1/08/2023 31/08/2023 vendedor computador
Medicién del indicador de nuevos proveedores tercer trimestre 2023 1/07/2023 30/09/2023 Gerencia
Total $ 1.100.000
Proyecto estratégico Generar estrategias que aumenten la rentabilidad de la empresa
Indicador de éxito ROI, ROA, ROE
Lectura del indicador Rentabilidad sobre activos, capital y patrimonio
Tiempo de medicion Cada trimestre
Tareas Tiempo inicio|Tiempo final| Responsable Recursos |Presupuestos
Capacitacion acerca de la lectura de estados financieros a la gerencia 3/10/2022 7/10/2022 Gerencia/Asesor |Computador
Lograr que contabilidad entregue estados financieros trimestrales 3/10/2022 7/10/2022 |Gerencia/contadora
Buscar métricas del sector para comparar rendimientos de inversion 3/10/2022 28/10/2022 | Gerencia/Asesor |Computador
Analizar los productos y estrategias de mayor rentabilidad actual 1/11/2022 2/12/2022 Gerencia Computador

Buscar estrategias que aumenten ya sea el consumo de los productos rentables o el

fortalecimiento de las estrategias 31/11/2022 | 31/12/2022 |Gerencia/vendedor

Medicién de indicadores financieros dltimo trimestre 2022 1/10/2022 31/12/2022 Gerencia
Revision de ventas por segmento para establecer productos mas rentables 1/01/2023 31/01/2023 |Gerencia/vendedor
Revisién de posibles activos o inventarios innecesarios para salir de ellos 1/02/2023 28/02/2023 Gerencia
Medicion de indicadores financieros primer trimestre 2023 1/01/2023 31/03/2023 Gerencia
Revisién de estrategias de rentabilidad de acuerdo a resultados financieros 24/04/2023 | 28/04/2023 Gerencia
Seguimiento a la implementacion de servicios respecto a la venta de productos 1/05/2023 5/05/2023 |Gerencia/vendedor
Medici6n de indicadores financieros segundo trimestre 2023 1/04/2023 30/06/2023 Gerencia
Revision de estrategias de ventas por medio de redes sociales 24/07/2023 | 28/07/2023 Gerencia

Medicién de indicadores financieros tercer trimestre 2023 1/07/2023 30/09/2023 Gerencia
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Proyecto estratégico

Debemos mejorar la relacién humana entre el personal

Indicadores de éxito

Factor de bienestar psicosocial

Factor de efectos colaterals

Lectura del indicador

Realizacion de encuesta de factores de bienestar psicosocial, valores
esperados en el rango alto de la encuesta

Lectura del indicador

Realizacion de encuesta de factores de efecto colateral, valores esperados en
el rango bajo de la encuesta

Tiempo de medicién Trimestral

Tareas Tiempo inicio | Tiempo final | Responsable [ Recursos [Presupuestos
Realizar pruebas diagnésticas para determinar estados de bienestar, burn out, engament, etc. 1/11/2022 15/12/2022 Gerencia
Revision y validacion de respuestas 19/12/2022 22/12/2022 Gerencia
Capacitacion del personal directivo en liderazgo 1/11/2022 31/12/2022 Gerencia
Medicién de indicadores Gltimo trimestre 2022 1/10/2022 31/12/2022 Gerencia
Revisién de propuestas de mejora de acuerdo al resultado de los diagnosticos 1/01/2023 31/01/2023 Gerencia
Implementacion de estrategias de mejora 1/02/2023 31/03/2023 Gerencia
Medicién de indicadores primer trimestre 2023 1/01/2023 31/03/2023 Gerencia
Establecer métodos de remuneracion que propendan por el bienestar laboral integral 1/04/2023 30/04/2023 Gerencia $ 1.000.000
Medicién de indicadores segundo trimestre 2023 1/04/2023 30/06/2023 Gerencia
Evaluacién de los métodos de remuneracion 1/08/2023 31/08/2023 Gerencia
Medicién de indicadores tercer trimestre 2023 1/07/2023 30/09/2023 Gerencia

Total $ 1.000.000
Proyecto estratégico Cambio de ubicacién de la empresa
Tiempo de medicién Trimestral
Tareas Tiempo inicio| Tiempo final |Responsable Recursos Presupuestos

Busqueda de nuevo local de atencion con bodega 19/09/2022 14/10/2022 Gerencia Carro S 100.000
Revisién de costos de traslado 17/10/2022 21/10/2022 Gerencia
Revision de opciones de locales 24/10/2022 4/11/2022 Gerencia
Traslado de bodega 21/11/2022 1/12/2022 Gerencia | Transporte carga | $ 10.000.000
Apertura de nuevo local 5/12/2022 Gerencia

Total

$ 10.100.000




PLAN ESTRATEGICO DISTRIBUIDORA GESD 61

Apéndice B Imégenes ubicacion antigua de la empresa
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Apéndice C Imagenes nueva ubicacion de la empresa
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