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RESUMEN GENERAL DEL TRABAJO

TiTULO: PROGRAMA DE DIRECCION ESTRATEGICA PARA LA EMPRESA DE
COMERCIO EXTERIOR TRADE & CONNEXIOS S.A.S.

AUTOR: MARIA CAMILA MARTINEZ GALEANO

FACULTAD: INGENIERIA INDUSTRIAL

DIRECTOR: NAZLY TRIANA

En este documento se evidenciara el proceso de desarrollo de una serie de ideas
elaboradas para orientar a la empresa de Comercio Exterior TRADE & CONNEXIONS
S.A.S hacia un idéneo funcionamiento; mediante herramientas determinadas por el

programa de direccion estratégica.

TRADE & CONNEXIONS es una empresa innovadora y nueva en el mercado, cuenta con
habilidades empresariales poco tradicionales y una cultura empresarial abierta ligada a los
negocios nacionales e internacionales, haciendo de esta una entidad con una mayor

disposicion para la integracion de elementos estratégicos.

En primera instancia se determind un diagnostico organizacional para identificar el estado
actual de la empresa, posteriormente se plante6 un modelo de planeacion estratégica
considerando los siguientes aspectos: Misién, Vision y Valores; Analisis Situacional
definido mediante un andlisis Interno y andlisis Externo por medio de herramientas
estratégicas como: La Matriz EFE y la Matriz EFI; Objetivos estratégicos concretados
mediante La Matriz DOFA como resultado del analisis situacional; Estrategias Generales y
Especificas e Identificacion de un modelo de cuadros guia para la accion de la estrategia
y asignacion de recursos que con lleva su ejecucion; Finalmente se concreto el portafolio
de productos y servicios final, mediante definicion, elaboracion de Fichas Técnicas para

los bienes, e informacion pertinente para llevar a cabo los servicios para la empresa.

PALABRAS CLAVE: Estrategias, Planeacion estratégica, andlisis Situacional, Matriz EFI,
Matriz EFE, Matriz DOFA.
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ABSTRACT

TITLE: STRATEGIC MANAGEMENT PROGRAM FOR FOREING
TRADE COMPANY, TRADE & CONNEXIONS S.A.S.

AUTHOR: MARIA CAMILA MARTINEZ GALEANO.

FACULTY: INGENIERIA INDUSTRIAL.

DIRECTOR: NAZLY TRIANA.

This document will be evident the process of developing a set of ideas developed
to guide the company Foreign Trade, TRADE & CONNEXIONS to a perfect

performance, using certain tools by the program's strategic direction.

TRADE & CONNEXIONS is an innovative and new company in the market, has an
unconventional business skills and an open corporate culture linked to national and
international businesses, making this an entity with a greater willingness for

integration of strategic elements.

In the first instance it was determined an organizational diagnosis to identify the
current status of the company, subsequently raised a strategic planning model
considering the following aspects: Mission, Vision and Values; Situational Analysis
defined by Internal analysis and external analysis by strategic tools such as: EFE
Matrix and EFI Matrix; Strategic objectives concretized through DOFA Matrix as a
result of the situation analysis; General and Specific Strategies and Identification of
a model frame guide for action and resource allocation strategy that takes its
execution; Finally took shape product portfolio and final services, by definition,
Sheets for making goods, and relevant information to execute the services of the

company.

KEY WORDS: strategies, strategic Planning, Situational analysis, EFI matrix, EFE
matrix, DOFA matrix.
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INTRODUCCION

El proceso de evolucion del mundo ha sido evidente a lo largo del tiempo, hace 50
afos la humanidad se reparaba de guerras y de la hambruna que se veia venir del
conflicto entre paises dando campo a la modernizacion. Hoy en dia todo va mas
rapido desde el impacto ambiental, la sociedad y cada uno de los individuos
debido a que la vida actual asi lo demanda a causa de la industrializacion,
tecnificaciéon y todo lo necesario para la supervivencia del hombre aunque hay que
aclarar que unos se favorecen mas que otros y que existen beneficios y contras

del fenbmeno que estamos viviendo.

Como resultado, en donde todo va orientado a dar pie al proceso de globalizacién
y cabe demostrar que es un tiempo en el cual la sociedad no debe rezagarse en
aceptarlo y adoptarlo, pues este es un fendbmeno dominante que se acelera con
frecuencia. Los bienes y servicios, los recursos financieros y la informacion
atraviesan las fronteras en cantidad creciente y con rapidez cada vez mayor, en lo

que constituye un fendbmeno sin precedentes historicos.

Los negocios internacionales hacen parte de la globalizacion y a su vez ambos
aspectos se involucran como agentes estratégicos que repercuten en la
competitividad de las empresas ante un mercado que exige mas y que las obliga a
evolucionar hacia un modelo de gestion que permita descubrir y satisfacer sus
necesidades, entonces se podria decir que el mundo se presenta en este siglo XXI
como: «Un escenario global, donde el mercado es un juego de todos contra
todos». Trade & connexions una empresa que opta por integrar los factores
estratégicos anteriormente mencionados lo cual hace que se convierta en una

entidad abierta a la implementacion de herramientas que la orienten.
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En este sentido la incorporacion de estrategias es un arte que coge potencia ya
que su implementacion hace que las empresas generen un factor diferenciador
ante la competencia. Una empresa debe estar organizada y enfocada hacia un
rumbo en la actualidad no se pueden dar el lujo de vivir el dia a dia sin antes
identificarse como empresa e identificar planeaciones de futuras acciones
sistematizadas que se ejecutan al interior y exterior de la misma y para ello

afortunadamente existe una disciplina que a través de un proceso lo ejecuta.

Asi mismo tal disciplina es la direccién estratégica donde su importancia radica en
que se puede explicar por el grado de participacion que se consigue en todos los
niveles de la empresa, para definir e implementar los objetivos globales de manera
gue todas las variables examinadas dieran la direccidén de las acciones necesarias
que deberian tomar los ejecutivos a cargo de la definicion de la estrategia sin dejar
de considerar variables no discrecionales.

Con el animo de crecer, tener reconocimiento y modernizar la gestion Trade &
Connexions hasta el momento una entidad de comercio exterior nueva e
innovadora en el mercado desea integrar un programa de direccion estratégica
que guie al correcto funcionamiento en las operaciones ya que es esta una entidad
gue posee conocimientos de la actividad comercial pero su diagnostico actual se
encuentra en un estado critico de desorganizacion en donde no tiene identificada

su funcién como empresa.
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1. JUSTIFICACION

Elaborar el presente documento evidencia tener varios motivos y uno de ellos es
poder aplicar los conocimientos adquiridos durante todo el proceso universitario
como ingeniera industrial, para brindar en lo posible la mejor ayuda a una
empresa a fin de solucionar sus problemas temporales y que pueda continuar con
su debido crecimiento. Ademas de ser un proceso que no solo beneficia a las
partes interesadas en este caso empresa-estudiante sino también repercute en la

economia del pais y al beneficio de la sociedad.

Los negocios internacionales, el uso constante de tecnologia de informacion
basada en Internet ha influenciado a las empresas a implementar nuevas
estrategias de negocios como estas, que hacen parte de una cultura abierta y

necesaria que repercute en la economia del pais.

En este sentido todo esto es influenciado debido a que hoy en dia se halla un alto
grado de competitividad entre las empresas porque la demanda asi lo ordena, lo
cual hace que éstas se exijan de tal manera que involucren estrategias de
negocios como las anteriormente mencionadas, una vez las organizaciones
nazcan o crezcan con dichas habilidades estratégicas, hay que dejar en claro que
sus operaciones dentro y fuera de ella deben estar ligadas a procesos de calidad y
optar por integrar lineamientos que den un factor diferenciador.

Es importante que la empresa TRADE & CONNEXIONS S.A.S incorpore a su
sistema de gestion lineamientos estratégicos que vengan entrelazados de modo
inseparable con el proceso completo de la direccion, la empresa desea poder
responder de la mejor forma de acuerdo a las exigencias del mercado y la
situacion actual, pero infortunadamente su proceso organizacional no esta

capacitado para enfrentarse a las necesidades actuales, ya que la entidad no se
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encuentra orientada u organizada, actia por medio de una gestion que cubre

necesidades actuales sin prever futuras.

Identificar un modelo de planeacion estrategia eficaz y eficiente para la empresa le
brindaria muchas posibilidades de enfrentarse y responder al entorno actual
competitivo mejorando notablemente el interior de la organizacion, pues este es un
proceso que tiene si se plantea e implementa correctamente dard una

probabilidad mayor de ser rentable y exitosa.

Este proceso logra “mayor entendimiento de las amenazas externas, un mejor
entendimiento de las estrategias de los competidores, incremento en la
productividad de los empleados, menor resistencia al cambio, y un entendimiento
mas claro de la relacion existente entre el desempefio y los resultados.

Aumenta la capacidad de prevencion de problemas.

Permite la identificacidon, jerarquizacion, y aprovechamiento de oportunidades.
Provee una vision objetiva de los problemas gerenciales.

Permite asignar mas efectivamente los recursos a las oportunidades identificadas.
Ayuda a integrar el comportamiento de individuos en un esfuerzo comun.

Provee las bases para clarificar las responsabilidades individuales.

Disciplina y formaliza la administracion™.

! [Online]. Disponible en: http://planeacion-estrategica.blogspot.com/2008/07/beneficios-de-la-planeacin-
estratgica.html Recuperado en Enero de 2012.
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2. ANTECEDENTES

2.1 ANTECEDENTES DE PLANEACION ESTRATEGICA

“A nivel historico la planeacion estratégica formal con sus caracteristicas
modernas fue introducida por primera vez en algunas empresas comerciales a
mediados de 1950. En aquel tiempo, las empresas mas importantes fueron
principalmente las que desarrollaron sistemas de planeacion estratégica formal,
denominados sistemas de planeacion a largo plazo. Desde entonces, la
planeacion estratégica formal se ha ido perfeccionando al grado que en la
actualidad todas las compafiias importantes en el mundo cuentan algun tipo de
este sistema, y un nimero cada vez mayor de empresas pequefias esta siguiendo

este ejemplo™.

2.2. ANTECEDENTES DE PLANEACION ESTRATEGICA EN LA
EMPRESA.

TRADE & CONNEXIONS SAS no ha realizado o implementado un plan de
direccién estratégico, no existe una gestion basada en la planeacién u

organizacion de objetivos a corto, mediano y largo plazo.

% Introduccién a la Planeacion Estratégica de UPIICSA. [Online]. Disponible en:
http://www.gestiopolis.com/recursos6/Docs/Ger/plabisnes.htm recuperado en Enero de 2012.
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3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Plantear un programa de direccién estratégica para la empresa de negocios

internacionales TRADE & CONNEXIONS que le permita diagnosticar su estado

actual y la toma de decisiones futuras.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

» Recopilar informacién necesaria de todos los procesos internos y externos de

la empresa para establecer un diagnostico organizacional.

»= Determinar la mision y la vision por medio de objetivos a corto, mediano y largo

plazo que identifiquen a la organizacion.
= Determinar alternativas estratégicas para la organizacibn que permitan
direccionar la gestion en las areas representativas; corporativas, mercadeo y/o

operativas.

= Entregar a la empresa un programa de direccion estratégica para la planeacion

y organizacion de decisiones futuras a corto mediano y largo plazo.
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4. MARCO REFERENCIAL

4.1 MARCO TEORICO.

A continuacién se evidenciarian términos relacionados con el tema objeto a

desarrollo para mayor comprension.

4.1.1 Estrategia.

“Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una
institucion pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de
estrategias, de corto, mediano y largo plazos segun el horizonte temporal. Término
utilizado para identificar las operaciones fundamentales tacticas del aparato
econémico. Su adaptacion a esquemas de planeacién obedece a la necesidad de
dirigir la conducta adecuada de los agentes econdmicos, en situaciones diferentes
y hasta opuestas. En otras palabras constituye la ruta a seguir por las grandes
lineas de accion contenidas en las politicas nacionales para alcanzar los

propositos, objetivos y metas planteados en el corto, mediano y largo plazos”.?

4.1.2 Direccién estratégica.

“La direccion estratégica puede ser concebida como compuesta por tres
elementos principales: comprender cual es la posicion estratégica de una
organizacién, tomar decisiones estratégicas para el futuro y la direccién de la

estrategia en accion.

¥ Definicién de estrategia. [Online]. Disponible en: http://www.definicion.org/estrategia Recuperado en
Noviembre de 2011.
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[lustracién 1. Fundamentos de la direccidn estratégica.

Fuente: JONHNSON, Gerry, SCHOLES, Kevan, WHITTINGTON, Richard.
Fundamentos de Direccion Estrategica. Octava edicion.( Madrid: Pearson
Education 2007).

4.1.2.1 La posicién estratégica. La posicion estrategia se refiere al impacto
sobre la estrategia del entorno externo, una capacidad estratégica de la
organizacion (recursos y competencias) y las expectativas e influencia de los
grupos de interés. El tipo de cuestiones que plantea son centrales para las

estrategias futuras.

v' El entorno: la organizaciéon existe en el contexto de un mundo politico,
econOmico, social, tecnolégico, ambiental y legal complejo. Este entorno
cambia y es mas complejo para unas organizaciones que para otras. Como
afecta esto a la organizacion podria incluir la determinacion de los efectos
histéricos y ambientales, asi como los cambios esperados y potenciales en las
variables ambientales. Muchas de las variables constituiran oportunidades,
mientras que otras supondran amenazas sobre la organizacién o ambas.

27



v

La capacidad estratégica de la organizacién: constituida por recursos y
competencias. Una forma de pensar sobre la capacidad estratégica de una
organizacion es considerar sus fortalezas y debilidades. El propoésito es formar
una vision de las influencias internas y restricciones sobre las elecciones

estrategias para el fututo.

Explorar las principales influencias de las expectativas de los grupos de interés
sobre los propdésitos de la organizacién. El propdsito se encuentra resumido en
la vision de una organizacion, mision y valores. A este respecto, el gobierno
corporativo es importante: a quien deberia servir la organizacion principalmente
y como deberian los directivos hacerse responsables de ello. Esto plantea

cuestiones de responsabilidad social corporativa y ética.

4.1.2.2 Elecciones estratégicas. Las elecciones estratégicas incluyen las

opciones para desarrollar la estrategia en términos de las direcciones en las que la

estrategia se puede mover y los métodos de desarrollo mediante los que la

estrategia puede ser perseguida. Por ejemplo, una organizacién puede tener que

elegir entre movimientos de diversificacién alternativos, por ejemplo entrando en

nuevos productos y mercados. Conforme diversifica, cuenta con diferentes

métodos disponibles, por ejemplo desarrollando un nuevo producto por si misma o

adquiriendo una organizacion ya activa en el area.

v

Existen elecciones estratégicas en términos de como la organizacion busca
competir a nivel de negocio. Normalmente, estos incluyen la fijacion de precios
y estrategias de diferenciacion las decisiones sobre como competir o colaborar

con los competidores.

Existen elecciones estratégicas en términos de cémo la organizacion busca

competir a nivel de negocio. Normalmente, estos incluyen la fijaciébn de precios y
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estrategias de diferenciacion y las decisiones sobre como competir o colaborar

con los competidores”.

= Estrategia Corporativa.

En el nivel mas alto de una organizacion existen cuestiones de estrategia
corporativa, que se refiere al alcance, o amplitud de una organizacién. Estas
incluyen decisiones sobre diversificacion de la cartera de productos y la extension

"4 “la estrategia corporativa considera los objetivos de los socios, la

de mercados
estrategia de mercadeo, las oportunidades y amenazas del entorno, asi como el
nivel de competitividad, los recursos y los principios corporativos, para definir
acciones multidimensionales que conllevan programas de inversién con objetivos
de: 1. Crecimiento (Nuevos productos, mercados) 2. Reduccion de costos

(Aumento de eficiencia) 6 3. Ambos.

» Estrategia de mercadeo.
El Mercado es el elemento que motiva la operacion empresarial; sin éste no hay
clientes, no tiene sentido la produccién de productos y servicios en la organizacion

y tampoco la formulacién de las estrategias operativa y corporativa.

= Estrategia operativa.

La estrategia de competitividad constituye el elemento “duro” del proceso
estratégico, porque debe estructurar un esquema funcional, alineado con las
estrategias corporativas y de mercadeo, y comprometer a toda la organizacion.
Incorpora actividades Financieras, Administrativas, Tecnoldgicas, de Recursos
Humanos, Manufactura, Mercadeo, Comerciales y Negocios Internacionales. Para
formular la Estrategia Operativa se requiere: a) Evaluar objetivamente la Posicion
Competitiva de la Unidad de Negocio, detallando los elementos individuales de

4JONHNSON, Gerry, SCHOLES, Kevan, WHITTINGTON, Richard. Fundamentos de Direccion
Estrategica. Octava edicion.( Madrid: Pearson Education 2007) .
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competencia en los diversos tramos de la organizacién y b) Identificar las claves

de éxito 6 factores determinantes en la operacién”.

» “La estrategia internacional es una forma de diversificacion en nuevos

mercados geograficos. A menudo es tan exigente como la diversificacion.

4.1.2.3 Estrategia en accién. La estrategia en accién se ocupa de asegurar

que las estrategias funcionen en la practica.

Estructurar una organizacion para poder conseguir unos buenos resultados. De
acuerdo con Brad Garlinghouse, los compartimentos estructurales estancos, la

organizacién matricial y la burocracia eran grandes problemas para yahoo.

Los procesos son necesarios para controlar la forma en la que la estrategia es
implementada. Los directivos necesitan asegurarse que las estrategias son
implementadas de acuerdo a lo planificado, comprobar el progreso y hacer los

ajustes necesarios sobre la marcha’™.

4.1.3 Direccionamiento Estratégico.

“‘Es una disciplina que, a través de un proceso denominado “planeacion
Estratégica", compila la “Estrategia de Mercadeo”, que define la orientacion de los
productos y servicios hacia el mercado, la “Estrategia Corporativa” que con esta
base y a la luz de los recursos, de las oportunidades y amenazas del entorno y de

los principios corporativos, define acciones para determinar la “Estrategia

®Direccionamiento Estratégico CMAPS. [Online]. Disponible en:
http://www.slideshare.net/ekathy80/direccionamiento-estratgico Recuperado en Noviembre de 2011.
& JONHNSON, Gerry, SCHOLES, Kevan, WHITTINGTON, Richard, Op Cit.
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Operativa”, con el ulterior objetivo de satisfacer, oportuna y adecuadamente, las

necesidades de clientes y accionistas.’

“La formulacion del planteamiento estratégico es un proceso analitico que ayuda a
las organizaciones a determinar sus objetivos y a elegir sus estrategias 0 cursos
de accion que les permitird reducir riesgos y aprovechar las oportunidades del
entorno. Para formular el planeamiento estratégico de las organizaciones se
requiere un esquema conceptual lo suficientemente amplio para abarcar la gran
diversidad de actividades y problemas que surgen dentro de la organizacion y su
entorno. Para la generacién de las estrategias alternativas se utilizara la matriz
DOFA, herramienta de combinacién que se fundamenta en la informacion de
entrada proveniente de las matrices de evaluacion del factor externo e interno
(matrices EFE y EFI)”®,

4.1.3.1. Misién. “La mision es la expresion del propésito general de la
organizacién, lo que de manera ideal, se encuentra en linea con los valores y
expectativas de los principales grupos de interés y se ocupa del alcance de la
organizacion. En ocasiones se alude a ella en términos de la aparentemente

simple pero desafiante cuestion

Declaracion concisa que explica la razon de ser de la organizacion; define el que

hacer de la organizacién

Responde a los siguientes interrogantes:

¢ En qué negocio estamos?

"Direccionamiento Estratégico. [Online]. Disponible en:
http://www.slideshare.net/ekathy80/direccionamiento-estratgico Recuperado en Noviembre de 2012.
® Planeamiento Estratégico. [Online]. Disponible en:
http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/tesis/human/grande_am/cap2.pdf Recuperado en Enero de
2012.

31



¢ Para qué existimos?”®
v “Elementos de la declaracion de la mision:

“¢ Quiénes Somos?

¢, Quiénes son nuestros clientes?

¢,Donde compite la empresa?

¢, Cuales son nuestras competencias o ventajas competitivas?

¢, Cudles son nuestras preocupaciones e intereses en relacion con
nuestros empleados, comunidad, asuntos sociales y entorno?

¢ Cudles son nuestros principales objetos econémicos?”.*

4.1.3.2 Vision. “Vision o propdsito estratégico es el estado futuro desaeado de
la organizacion. Es una aspiracion en el torno a la que los estrategas, quizas un
director general, podrian centrar la atencion y las energias de los miembros de la

organizacion”**.

1 “¢ Qué deseamos hacer en el futuro?
2 ¢Para qué lo haremos?

3 ¢A quién deseamos servir?

4 ¢ En qué tiempo lograremos la vision?

5 ¢ Qué recursos emplearemos?”*?

° JONHNSON, Gerry, SCHOLES, Kevan, WHITTINGTON, Richard. Fundamentos de Direccion
Estrategica. Octava edicion.( Madrid: Pearson Education 2007).

' COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas: Programa de Formacion
Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.

1 JONHNSON, Gerry, SCHOLES, Kevan, WHITTINGTON, Richard. Fundamentos de Direccion
Estrategica. Octava edicion.( Madrid: Pearson Education 2007).

'2 Elementos de la Mision. [Online]. Disponible en: cmap.upb.edu.co Recuperado en Febrero de
2012.
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4.1.3.3 ElI Diamante de Michael Porter. “El término ventaja competitiva fue
acufiado por Michael Porter en sus trabajos sobre factores a nivel de empresa
(1986) y los clusters (aglomeraciones) empresariales (1990). Porter marca un
distanciamiento con el pensamiento econdémico tradicional, el cual se enfoca en
las ventajas comparativas. Esencialmente, las ventajas comparativas son
heredadas (disponibilidad de los factores basicos de produccion, tales como
fuerza laboral o energia barata o recursos naturales), mientras que las ventajas
competitivas son creadas. Viendo en retrospectiva la historia del desarrollo
industrial, uno percibe una serie de firmas, regiones y paises ocupados en crear
ventajas competitivas. El crecimiento industrial sostenible ha sido dificilmente
construido en base a factores heredados. Por regla general, se puede decir que ha

sido el resultado de la interrelacion de factores y actividades” *2.

« “Rivalidad entre empresas competidoras

« Entrada potencial de nuevos competidores.
« Desarrollo potencial de productos sustitutos.
« Poder de negociacion de los proveedores.

« Poder de negociacién de los consumidores”.**

4.1.3.4. Matriz EFI. “La Matriz de evaluacién de los factores internos (EFI) Un
paso resumido para realizar una auditoria interna de la administracion estratégica
consiste en constituir una matriz EFI. Este instrumento para formular estrategias
resume y evalla las fuerzas y debilidades méas importantes dentro de las areas
funcionales de un negocio y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las
relaciones entre dichas areas. Al elaborar una matriz EFl es necesario aplicar

juicios intuitivos, por lo que el hecho de que esta técnica tenga apariencia de un

13 Diamante de Michael Porter. [Online]. Disponible en: http://www.meso-

nrw.de/toolkit/espanol/tools/tools-diamond-2.html Recuperado en Febrero de 2012.

14 JONHNSON, Gerry, SCHOLES, Kevan, WHITTINGTON, Richard. Fundamentos de Direccion

Estrategica. Octava edicion.( Madrid: Pearson Education 2007).
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enfoque cientifico no se debe interpretar como si la misma fuera del todo
contundente. Es bastante mas importante entender a fondo los factores incluidos

que las cifras reales™.

4.1.3.5. Matriz EFE. La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE)
permite a los estrategas resumir y evaluar informacion econdmica, social, cultural,
demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnolégica vy
competitiva. La elaboracién de una Matriz EFE consta de cinco pasos:

Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito identificados
en el proceso de la auditoria externa. Abarque un total de entre diez y veinte
factores, incluyendo tanto oportunidades como amenazas que afectan a la
empresa y su industria. En esta lista, primero anote las oportunidades y después
las amenazas. Sea lo mas especifico posible, usando porcentajes, razones y cifras

comparativas en la medida de lo posible”.*®

4.1.3.6 Analisis DOFA. “PARA PODER IR A ALGUN LADO, PRIMERO
TENEMOS QUE SABER DONDE ESTAMOS”

Una vez definido el suefo, el horizonte, cuando ya podemos visualizar esa

catedral que vamos a construir, debemos pasar inmediatamente a la accion.

El primer paso es saber exactamente donde estamos parados, cual es la situacion
del terreno, con qué elementos contamos, o que tenemos que adquirir, que
sabemos hacer bien, o que tenemos que aprender a hacer y con quien vamos a

competir.

' Matriz de Evaluacion de  Factores Internos.  [Online]. Disponible  en:

http://catarina.udlap.mx/u_d|_a/tales/documentos/lic/perez_t_n/capitulo4.pdf Recuperado en Febrero de
2012,
'® Matriz de Evaluacion de Factores Internos. Ibidem.
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Para definir bien la situacién de la empresa existe una herramienta, que por ser

una de las mas simples y conocidas, es de lo més eficaz.*’

Segln el libro GERENCIA ESTRATEGICA®®, DOFA es la sigla de: Debilidades,
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas, las cuales, una vez han sido identificadas
para la Entidad o compafiia, ayuda a determinar si la organizacion esta capacitada
para desempefarse en su medio.

La serie de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas permiten
construir la Matriz DOFA, herramienta que permite formular estrategias de cuatro
tipos: FO, DO, FA'y DA.

Estrategias FO: estan basadas en la implementacion de las fortalezas internas

con el fin de aprovechar las oportunidades externas.

Estrategias DO: buscan mejorar las debilidades internas con base en las

oportunidades externas.

Estrategias FA: Su finalidad es aprovechar las fortalezas de la organizacién para

reducir el impacto de las amenazas externas.

Estrategias DA: permiten minimizar las debilidades internas y amenazas externas

para evitar caer en una posicion inestable.

" santiago  Antognolli.  Pymes: Primer paso FODA. [Online]. Disponible  en:

http://www.sappiens.com/castellano/articulos.nsf/Liderar_la_Empresa/Pymes:_Primer_paso_F.O.D.A./B
F0436485988A159C1257346005B9962!opendocument. Recuperado en Octubre de 2011.
¥ SERNA, Humberto. Gerencia Estratégica. 3R Editores. X Edicion. 2008. Pag. 185.
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5. DISENO METODOLOGICO.

5.1 METODOLOGIA.

5.1.1 Recopilacién de informacion.

Es de vital importancia identificar como se estan realizando los procesos y tener
conocimiento por medio de un analisis interno y analisis externo de la empresa, se
ejecutara por medio de intercambio de documentos bibliograficos, base de datos,

entrevistas y deméas medios de recoleccion de informacion.

5.1.2 Mision y Vision.

Para determinar la misién y visiébn serd por medio del conocimiento adquirido
como estudiante, conocimiento observatorio de acuerdo a los elementos de cada
una por medio de referencias bibliograficas con el fin de determinar la razén de ser
y tener una idea clara de la situacion futura de la empresa como aplicacién del

pensamiento estratégico.

Determinar alternativas estratégicas para la organizaciéon que permitan direccionar

la gestion en areas representativas; corporativas, mercadeo y operativas.

5.1.3 Disefio Estratégico.

Ademas de comprender visién y misién de la empresa el Disefio estratégico va a
componer estrategias corporativas, estrategias de mercadeo y estrategias
operativas, se decidira por la estrategia que mas favorezca a cada una de las
areas a trabajar de acuerdo a la informacion recolectada y las necesidades de la

empresa del diagnostico actual. Las herramientas que se implementa dentro de
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las posibles alternativas estratégicas son: referencias bibliogréficas, encuestas,
medicion de variables, indicadores, matrices y métodos. Aclarando que se
aplicaran de acuerdo con la estrategia escogida, es decir, se pueden aplicar unas

y otras segun el tipo que se seleccione.

5.2 TIPO DE INVESTIGACION.

La investigacién a realizar es de tipo descriptiva y de campo, Durante el proceso
de investigacion se hara una descripcion detallada del diagnostico organizacional
dentro y fuera de la empresa posterior se implementaran herramientas
estratégicas que se adecuen en la organizacion en donde interactian dos o mas

variables entre si. Para determinar el disefio de direccion estratégica.
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6. DIAGNOSTICO EMPRESARIAL.

competitivo de la entidad.

aspectos:

6.1. GENERALIDADES DE LA EMPRESA.

El diagnostico se ejecuto con el fin de establecer el estado actual de la empresa
mediante un andlisis tanto interno como externo permitiéndole identificar sus
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de manera que pueda conocer
sus ventajas competitivas e iniciar el proceso para facilitar el desarrollo de

acciones necesarias hacia un mejoramiento continuo para mejorar el nivel

El andlisis de que trata esta etapa, debe contener por lo menos los siguientes

Tabla 1. Resumen Generalidades de la Empresa.

NOMBRE O RAZON SOCIAL

TRADE & CONNEXIONS S.A.S

NIT

900.388.452-6

TIPO DE SOCIEDAD

Sociedad Andnima Simplificada

DIRECCION EMPRESA

Calle 37 Nro. 16-04 Oficina 330 Centro
Comercial Panama

TELEFONOS: 6174062
E-MAIL: Contacto @sky-color.net
WEB: www.sky-color.net

NOMBRE DEL (LOS) PROPIETARIO (S):

Composicion accionaria Familiar:
Sergio Lizcano Jiménez

Mireya Lizcano Jiménez
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Lina Maria Lizcano Jiménez

NOMBRE DEL GERENTE
(REPRESENTACION LEGAL)

Sergio Lizcano Jiménez

CONTACTO COMERCIO EXTERIOR

Sergio Lizcano Jiménez

SECTOR ECONOMICO AL QUE
PERTENECE (CIUU)

5119, 7414, 5169, 5161

AGREMIACION A LA QUE ESTA
VINCULADA

TOTAL ACTIVOS ULTIMO ANO:

8.000.000

TOTAL VENTAS ULTIMO ANO :

60.000.000

EMPLEO DIRECTO :1
EMPLEO INDIRECTO :3
TOTAL EMPLEO 4

El Socio (1) encargado del area de
contabilidad y costos, El socio (2)
Gerente General quien se ocupa en la
parte directiva, negocios, compras,
ventas. Y El Socio (3) su aporte es de
capital. Ademas cuenta con (1)
Representante en compras y ventas
encargada de identificar posibles

proveedores y clientes en china.

DESCRIPCION PUNTO DE UBICACION

El punto de comercializacién consta
de dos pisos: El primer Nivel: Estilo
oficina con dos escritorios y sus
debidos equipos de computacién en
donde se ejecutan funciones de
negocio. El Segundo Nivel: En este
nivel es donde se encuetra la bodega

de almacenamieno de la mercancia.

Fuente: Autor
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6.1.1. Actividad economica, Productos y/o Servicios

Trade & Connexion S.A.S es una empresa Comercializadora de Productos
perteniciente al Régimen Comun y segun el acta de constitucion es una entidad
apta tiene de ejercer acciones como: Compra, venta, importacion, exportacion,
representacion, ensamblaje, distribucion y comercializacion de todo tipo de
mercancias, materias primas, suministros, productos nacionales y extranjeros.

Anexo A. Acta de Constitucion

6.1.2. Productos y / 0 Servicios

AuUn no han sido definidos la totalidad de productos a comercializar, actualmente
no ejecuta la prestacion de algun servicio.

Los productos que comercializa son:

Productos para impresion digital:

» Tintas hp.

» Tintas Epson.

» Sistemas de Tinta Continua.

= Cartuchos.

6.2. ANTECEDENTES

6.2.1. Antecedentes de Empresas de Servicios Comerciales

A continuacion se evidenciaran dos empresas que se relacionan con el perfil que

sirvié de inspiracion para la creaciéon de TRADE & CONNEXIONS.

Las empresas de servicios comerciales pueden enfocarse en diferentes aspectos

y ofrecer distintos tipos de servicios, es importante aclarar que la empresa no
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posee un enfoque claro del rumbo que desea tomar pero existen antecedentes de

empresas que sirvieron de inspiracion a la idea actual.

En la actualidad existen pocas empresas con un enfoque de prestacion de
servicios comerciales de tipo empresarial y una de ellas es “US Comercial Service”
es una empresa Estadounidense quien es parte de una red mundial con oficinas
en 70 paises y 101 centros de asistencia al exportador en ciudades de Estados
Unidos. En Colombia la oficina se dedica basicamente a la promocién en de
servicios y productos fabricados en Estados Unidos los cuales tienen potencial de
mercado en el pais. Para tal efecto ayuda a firmas estadounidenses a establecer
relaciones comerciales con empresarios colombianos interesados en importar y
distribuir sus productos.

6.2.1.2 Us Comercial Service en empresas colombianas:

“Oportunidades de Negocios con Firmas de Estados Unidos
Asesoria Comercial

Ferias y Eventos en Estados Unidos

Ferias y Eventos en Colombia

Informacién para Exportadores

Revista Commercial News USA

Embajada de los Estados Unidos

Lista Clinton: Firmas Vetadas por el Gobierno de EEUU"*®

En Michigan Estados Unidos empresas como “Global Strategic Management Inc.
(GSMI) fue establecida para proveer servicios para el mundo en general. Gestion

Estratégica Global, Inc. ayuda a los gobiernos, organizaciones e individuos en

¥ Servicios US Comercial Service. [Online]. Disponible en: http://www.buyusa.gov/colombia/.

Recuperado en Noviembre de 2011.
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todo el mundo en las mejores practicas de gobierno, empresariales y tecnologia
de la informacion con el fin de optimizar los procesos, vaya de alta tecnologia,
maximizar los beneficios, salir al exterior, y mejorar la calidad de vida / econdmica

el desarrollo”.?°

6.2.2 Resefia Historica de la empresa TRADE & CONNEXIONS S.A.S.

Mediante una Entrevista a (Sergio Lizcano Jiménez) Gerente General y socio
mayoritario, cuenta que la idea de negocio surgid6 a mediados del afio 2009 por
una investigacion que realizé acerca del concepto de un modelo de empresa
americano, bussines service company, organizaciones encargadas de la
prestacion de servicios comerciales a diferentes empresas en el mundo, creadas
con el objetivo de suavizar los negocios entre los compradores o vendedores
extranjeros. El Sr. Sergio pudo identificar una gran oportunidad en Colombia, ya
gue en la actualidad existen muy pocas que se dedican a esta misma actividad,
con el fin de empezar ayudar a las personas a identificar productos, servicios,
proveedores y demds, de tal forma les permita ofrecer calidad, precio,
aumentando la competitividad y beneficios para el consumidor.

Las empresas dedicadas a la prestacién de servicios comerciales son de caracter
ambiglio pues no estan obligadas a trabajar en una misma linea, muchas se
dedican y se especializan en un tipo servicio o producto en especial algunas
pueden ser distintas o muy parecidas unas de otras, dependiendo de lo que se
ofrezca. Precisamente fue lo que el creador de Trade & Connexions queria lograr
mediante la inspiracion que le daban este tipo de empresas al momento de su
creacion. Una actividad en donde pudiera mostrar soluciones a los clientes de

manera novedosa.

% Global Strategic Management Inc. [Online]. Disponible en:
http://www.tradeboss.com/default.cgi/action/viewcompanies/companyid/209868/. Recuperado en
Noviembre de 2012.
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La empresa presenta un poco de contrariedad ya que en la actualidad ofrece un

tipo de productos que no van enfocados al pérfil inicial que se le queria dar.

En el 2010 afio de inicio y puesta en marcha de la empresa Trade & Connexions
creada como una sociedad familiar, se determinaron actividades comerciales tales
como: la comercializacion de tintas y consumibles para impresion digital dedicada
a un mercado mayorista en donde mediante el proceso de importacion se logra la

adquisicién de dichos bienes.

Hasta el dia de hoy la empresa se solventa mediante la actividad econdmica
anteriormente mencionada, aunque hay que destacar que segun el acta de
constitucién de la entidad ésta puede ejecutar diferentes tipos de actividades
nombradas en el numeral de Actividad Econdmica, ya que esto se establecio a
razon de que la idea inicial en el 2009 era distinta (empresas de servicios
comerciales tipo américano) no ha sido ejecutada, por falta de orientacion y

definicion, optando por la comercializacién de los bienes.

6.3 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO.

6.3.1. Misién, Vision y Objetivos de la Empresa.

La empresa no cuenta con un direccionamiento estratégico que involucre

conceptos como: mision, vision, y Objetivos, ya que no ha definido el propdsito

principal del negocio, por ende no sabe en donde esta, ni a donde se dirige.

En su estado actual se evidencia un nimero de ideas y propésitos en el ambito de

negocio a implementar en los préximos 2 o 3 afios que no poseen rumbo ni

direccidn, estos son muchos aspectos que hacen pensar al creador que entre mas
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cosas haga mas rentabilidad va a tener y creer que puede abarcar todo sin
contemplar la capacidad que hay que tener en cuenta para su desarrollo

repercutiendo en la pérdida de identificacion de la empresa.

6.3.2. Proceso de Planeamiento.

La empresa no aplica planeacién estratégica en su administracion. No cuenta con
una estrategia basica de negocios escrita y conocida por todos los que deben

ejecutarla, y tampoco quienes deben ejecutarla.

Las actividades a realizar a corto, mediano y largo plazo no se planean, ni se
evalian los recursos disponibles y necesarios, los procesos se llevan de forma

empirica de acuerdo a las necesidades diarias de la empresa.

En cuanto a la toma de decisiones no se establece como politica involucrar a las
personas responsables por su ejecucién y cumplimiento. Las decisiones son
tomadas por el gerente en la mayoria de los aspectos aunque en la parte
financiera si existe integraciébn de las partes, esto es debido a que sb6lo una
persona esta enfrente de manera presencial en la entidad haciéndose cargo de
toda la gestion de la empresa en este caso (El GERENTE) y los demas socios lo

hacen a distancia de manera indirecta.
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6.4 ANALISIS ORGANIZACIONAL.
6.4.1 Organigrama

[lustracién 2. Estructura Organizacional Inicial Trade & Connexions.

Sociol.
GERENTE

Socio 2. Socio 3.
Contador Capitalista

epresentante e
omercio exterior
en China

Fuente: Autor

GERENTE GENERAL: Es el Socio 1. Encargado de direccionar y ejecutar las
multiples funciones de la empresa, este es un cargo que actualmente asume
labores que no le competen, pues ademas de ejecutar su labor como Gerente es
el encargado del desarrollo de productos, de ser secretario, administrador y demas

areas que la organizacion cuenta para el funcionamiento del negocio.

CONTADOR: Maneja la contabilidad y costos de la organizacion en general, el

cargo lo realiza el Socio 2. Quién ejecuta su labor fuera de la empresa de forma
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indirecta, recibiendo informacion proveniente de gerencia, éste es un proceso no
fiable ya que las cuentas y razon de las entradas y salidas de dinero no lo hace el
contador precisamente quién lo ejecuta es el gerente persona no apta y

capacitado para realizar esta accion por ende brinda informacién no veraz.

La contabilidad no se lleva a cabo periédicamente debido a la desorganizacioén de

documentos y atraso en la informacion que se le da al contador.

REPRESENTANTE EN COMERCIO EXTERIOR: Es un contacto en china que se
encarga de identificar proveedores y posibles clientes para la empresa, dando

certificacion del funcionamiento de las empresas contactadas.

La empresa no cuenta con un organigrama escrito e implantado donde las lineas
de autoridad y responsabilidad estan claramente definidas. No cuenta con areas y
personal definidos para determinar las funciones a ejecutar.

6.4.2. Constitucion Legal y Cumplimiento de Requisitos.

Trade & Connexions es una empresa familiar que cumple con los requisitos
mercantiles, certificados de la Camara de Comercio y las diferentes
responsabilidades como importador y comercializador en RUT ante la DIAN.

6.5 POLITICA ORGANIZACIONAL.

La empresa Trade & Connexions no cuenta con una politica organizacional que

permita tener un programa definido para la capacitacion de todo su personal y al

personal nuevo se le pueda dar una induccién a la empresa.
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6.6 ANALISIS FINANCIERO Y CONTABLE.

Actualmente la empresa no conoce la situacion financiera y la estructura de costos
gue maneja la entidad. La contabilidad que se ejecuta en la empresa es de forma

inconstante que permita llevarla de forma organizada y periddica.

6.6.1 Monitoreo de Costos y Contabilidad.

La empresa Trade & Connexions no cuenta con un sistema de contabilidad y
costos que provea informacion confiable, suficiente, oportuna y precisa para la
toma de decisiones. Sin preparar reportes de cuentas por cobrar organizados por
periodos de antigiedad. El manejo de costos es un proceso empirico y solamente
se elaboran y presentan los documentos que exige DIAN: las retenciones y
declaraciones de IVA.

Sin embargo la empresa ha sido rentable hasta el dia de hoy por que importa
productos que se muestran ser competitivos debido al precio y la calidad ya que
son bienes dificiles de conseguir bajo estas condiciones.

6.6.2 Normas legales y tributarias.
La empresa cuenta con una planificacion tributaria definida, conoce los montos
aproximados a pagar en el periodo gravable en los diferentes impuestos, tasas y

contribuciones ya que se tienen detallados los calendarios, ésta accion la ejecuta

el gerente y el contador.
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6.7 POLITICA AMBIENTAL.

6.7.1. Politica Ambiental de la empresa

La empresa Trade & Connexions No posee ninguna politica ambiental establecida
para la misma, en donde se conozcan y se identifiquen las normas ambientales
que la controlan con el fin de establecer procedimientos y procesos para

cumplirlas.

La empresa no considera las regulaciones ambientales cuando introduce los
nuevos productos. Tampoco se definen las tareas, responsabilidades,
competencias y procedimientos especificos que aseguren el cumplimiento de las

normas ambientales, tanto en procesos internos como externos a la organizacion.

A pesar de que no se tiene establecida una politica ambiental para la empresa, es
importante decir que no desea contribuir con un impacto ambiental negativo ya
que de manera empirica y sin conocimientos del tema ejecuta acciones de

reciclaje de papel.

6.8 SISTEMAS DE INFORMACION.

6.8.1 Planeacion del Sistema

La empresa no cuenta con un sistema de informacion disefiado para satisfacer los
requerimientos funcionales de informacion de la Gerencia General y de todos los
departamentos en forma oportuna y confiable. Actualmente Posee nuevos

equipos de computo, manipulados por el Gerente General quién esta altamente

capacitado para manejarlos.
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6.8.2 Entradas

En la empresa no se generan y archivan adecuadamente los documentos de
soporte (6rdenes de compra, entradas y salidas, comprobantes de egreso, recibos
de caja, facturas, etc.) en las diferentes 4reas de la empresa debido a la
sobrecarga laboral puesta sobre el Gerente General, que por falta de conocimiento
al momento de ejecutar el proceso se producen falencias en la eficacia y

eficiencia.

Se generan algunos documentos de soporte y se tiene deficiencia en los archivos.
6.8.3 Procesos

La empresa no tiene una politica establecida para realizar sisteméticamente
copias de respaldo (back-ups) de sus archivos mas importantes y almacenarlos en

sitios seguros.

No existen procedimientos de contingencia, manuales o automatizados, en caso

de pérdidas de fluido eléctrico o fallas en el equipo de proceso.

Cuenta con un dispositivo electronico llamado UPS en caso de fallas eléctricas, da

tiempo de guardar y culminar procesos para evitar pérdidas de informacién.
6.8.4 Salidas
No tiene informacion confiable, oportuna, clara y util que pueda ser usada para la

toma de todas las decisiones, debido a la no implementacion de nuevos sistemas

y personal capacitado para la implementacion.
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La gerencia no ha definido reportes que indiquen el tipo de datos requeridos para
el proceso de toma de decisiones.

Cabe destacar que el Gerente General persona encargada del negocio posee
conocimientos y habilidades para ejecutar los procesos de la organizacion pero
desafortunadamente una sola persona no es apta para la ejecucién de todas las
areas administrativas correspondientes a una organizacion por ende hacia un
futuro cercano existe una probabilidad de sobrecarga laboral y errores de

ejecucion.
Afortunadamente la empresa esta en un proceso de crecimiento, sus operaciones
y procesos no son tan grandes, y cuenta con poca informaciéon almacenada,

ademas de abastecer un minimo de clientes pues estos son considerados como

fijos de la organizacion.

6.9 MERCADEDO.

6.9.1 Producto

Los productos desde el punto de vista técnico y comercial no han sido definidos en
donde se evidencie calidades, precios, servicios que ofrece la empresa, la
empresa no cuenta con un portafolio de productos y servicios debido a que no se

ha dimensionado su alcance.

No cuenta con un portafolio de productos y servicios a modo escrito y organizado

con informacion detallada y descriptiva de lo que realmente desea ofrecer.

Aspectos que posee Trade & Connexions en relacion con el producto:
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Disefio.

Caracteristicas y atributos.
Empaque.

Precio de Compra.

Precio de venta.

6.9.2 Area de Mercadeo.

La empresa TRADE & CONNEXIONS no tiene un departamento o area de
mercadeo que le permita implementar politicas a corto, mediano y largo plazo al
interior de la empresa, a fin de responder de manera efectiva a las necesidades y

expectativas del cliente.

No cuenta con politicas de comercializacibn y de comportamiento de ventas

durante el tiempo.

Parte de los productos se comercializan por medio de la Pagina Web creada por la
empresa en donde se evidencian parte de los bienes, También se ejecuta a través
del mayor mercado virtual de América latina en donde se puede comprar y vender

de todo: mercado libre.

El portal en la Web presenta una estructura desorganizada e incompleta de los

productos que la empresa comercializa

La empresa cuenta con un punto de comercializaciéon al cual el cliente se puede
dirigir, para este tipo de cliente no existe un portal definido de informacion ya que
no cuenta con medios de comunicaciéon como: campafnas publicitarias, volantes y

demas.
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Actualmente la organizacion identifica a los mayoristas como su mercado mas
importante, logrando su atencion por medio de referidos y el concepto del producto
pues inicialmente el Gerente General se dirigia personalmente Puerta a Puerta

haciendo demostraciones del material, hoy en dia posee 6 clientes fijos.

6.10 COMPETITIVIDAD.

La empresa posee conocimiento de cual es la posicion de la empresa frente a
compafias similares del sector, en cuanto a lo que ofrece tiene una ventaja
competitiva con respecto a:

Costos,

Precio,

Calidad y

Diferencia del Producto.

No cuenta con un analisis de la evaluacién global e incidencia del entorno.
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7. PROGRAMA DE DIRECCION ESTRATEGICA.

“¢. Donde estamos? Analisis Situacional.

¢A dénde queremos ir? Objetivos estratégicos.

¢,Como llegar alla? Decision estratégica

Responsables.

Funcionarios que tienen capacidad para tomar decisiones relacionadas con el

desemperio presente o futuro de sus organizaciones: Los estrategas.

Debe ser lo mas participativo posible.

Uso de modelo™.

1 COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas: Programa de Formacion
Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.
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7.1 MODELO DE PLANEACION ESTRATEGICA

[lustracién 3. Modelo de Planeacidn Estratégica.

MISION, VISION, \
OBJETIVOS

ANALISIS FORMULACION J
SITUACIONAL DOFA

OBJETIVOS >
ESTRATEGICOS

ESTRATEGIAS

J
PLANOPERATIVO } IMPLEMENTACION
U
CONTROL .

Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:
Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.
7.2 MISION, VISION Y OBJETIVOS.

7.2.1 Declaracién de la misién.

La mision que se establece para la empresa Trade & Connexions se elaboré
teniendo en cuenta los elementos que la componen a fin de demostrar la razén de

ser de la organizacién, asegurando la uniformidad de propdésito dentro de la

misma.
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Somos una empresa comercializadora especializada en productos y servicios de
alta calidad que se ajustan a las necesidades y requerimientos de los clientes,
contamos con profesionales emprendedores capacitados que brindan soluciones
Optimas con una atencion amena Yy personalizada, tenemos presente la
importancia y el respeto que se debe a la sociedad y al medio ambiente que nos
rodea.

7.2.2 Declaracion de la Vision.

La vision que se elaboré para la empresa Trade & Connexions se cred en base de
los elementos que la componen con el fin de identificar el estado deseado de la

organizacién a largo plazo y visionar hacia dénde va.

En Trade & Connexions nos proyectamos como una reconocida comercializadora
en productos y servicios en Colombia conocida por la eficiencia, eficacia,
productividad y excelencia en el ejercicio con el fin de cumplir con las

expectativas de los clientes y por una cultura globalizada.

7.2.3 Valores

Con el fin de realizar de la mejor forma sus operaciones de manera integra y
correcta, la empresa debe constar de valores que la guien por tal motivo se

identificaron los siguientes valores:

Originalidad.
Responsabilidad.
Respeto.
Confianza.

Etica.

- F F + + ¥

Honestidad.
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+ Competitividad.
Los comportamientos deberan estan regidos por los valores que definen a Trade &
Connexions, con el objetivo de lograr confiabilidad y cumplimiento en lo que se
hace dentro y fuera de la organizacion, teniendo en cuenta a todas las personas
que la rodean, clientes, colaboradores, proveedores y asi lograr armonia entre las
partes.
Como medida de aseguramiento para que la organizacion adopte los valores estos
deben ser definidos, practicarlos sobre una base diaria y medirlos, con el objetivo
de crear una cultura organizacional acogida por todos sus integrantes como marco
de referencia para los comportamientos.
7.3 ANALISIS SITUACIONAL
llustracién 4. Analisis Situacional.

Analisis Analisis

Externo Interno

DOFA

Fuente: Autor
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7.3.1 Analisis Externo

El Andlisis Externo permitird identificar factores ambientales generales que
impactan en mayor o menor grado en la organizacion. EI modelo que se utiliza
identifica como afectan dichos factores.

Los entornos a considerar son:

llustracién 5. Factores del Anélisis Externo.

Economico
Politico Social
\ /
TRADE &
CONNEXIONS
Competitivo Tecnolégico

Fuente: Autor.

7.3.1.1Anédlisis de las amenazas y oportunidades del macroentorno.
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Cuadro 1. Anélisis del factor Econémico.

FACTOR VARIABLE DE | TENDENCIA OPORTUNIDAD/ | PROBLABILID
ANALISIS AMENAZA AD DE

OCURRENCIA
DE LA
TENDENCIA
ALTA | BAJA

Situacion Actual: Oportunidad:

Econdmico |+« Recesion
econdmica | La crisis se lleva por delante cerca de | Las X

18.000 pequefios comercios. perspectivas de

La llegada de la segunda recesién | crecimiento

dentro del proceso de crisis que | econ6mico a

vivimos tiene como uno de sus | largo plazo en

principales damnificados al pequefio | América Latina

comercio. La caida del consumo | son  positivas

interno y las escasas perspectivas de | frente a la

recuperacion hacen que los | crisis, pero

consumidores se queden en casa Yy | subsisten

los primeros que lo pagan son los | importantes

establecimientos de menor tamafio.”? | retos para el

futuro.

Tendencia: ha sido sefialada por

muchos especialistas internacionales | Amenaza: X

como la «crisis de los paises | Disminucion

desarrollados», ya que sus | poder

consecuencias se observan | adquisitivo de

fundamentalmente en los paises mas

ricos del mundo.

22 Jose, Estevez (17 febrero de 2012). La crisis se lleva por delante cerca de 18000 pequefios

comercios. El PAIS. [Online]. Disponible en:
http://ccaa.elpais.com/ccaa/2012/02/17/galicia/1329507249 _337846.html. Recuperado en Febrero de

2012.

2% Crisis Econémica 2008-2012. [Online]. Disponible en:
http://es.wikipedia.org/wiki/Crisis_econ%C3%B3mica_de_2008-2012#Extensi.C3.B3n_de_la_crisis.
Recuperado en Febrero de 2012.
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7

«» Devaluacion
del délar frente

al peso.

«» Tratados
de
comercio
con otros

paises

Situacion Actual: El pais, esta
viviendo un fenémeno revaluacionista
desde el afio 2003, dado que el peso
ha llegado a niveles de $1681, no
observados desde 1999. “El precio
del délar ha perdido en lo corrido del
afio cerca de 160 pesos. Sdlo en la
Ultima jornada de la presente semana

la descolgada fue de 10,78 pesos, lo

que llevé la tasa a los 1.784,77
pesos, la mas baja del presente
afio”.**

Tendencia: El délar continuara con

una tendencia de declive. Lo que no

se puede determinar es hasta
cuando lo hara
Situaciéon  Actual: “Durante la

administracion del presidente Barack
Obama EIl Congreso de los Estados
Unidos aprob6 el tratado de libre
comercio entre Colombia y Estados
Unidos el 12 de octubre de 2011. En

el caso de la Céamara de

Econdémica.

Oportunidad:
Beneficio a los
importadores
debido a que
los pagos se
efectdian en
ddlares,
generando un
margen de
utilidad que se
traduce en
menores
precios de los
bienes
importados
frente a los
productos
nacionales.
Amenazas:
tendencia de
crecimiento en

la tasa de

cambio
respecto al
dolar
Oportunidad:
Ofrecer mas
opciones y
precios mas
bajos. La

#Alejandro Lamas. (7 de febrero de 2012). Baja Délar Colombia. [Online]. Disponible en:
http://cambiodolar.com.co/baja-dolar-colombia.html#more-1039. Recuperado en Febrero de 2012.
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Representantes, el acuerdo pasé con
262 votos a favor y 167 en contra. De
ellos 31 fueron demdcratas y 231
republicanos. En el Senado el
resultado fue 66 votos a favor y 33 en
contra”.?®  En la actualidad, la
mayoria de paises del mundo estan
celebrando  tratados de libre
comercio, abriendo sus puertas al
mercado mundial y, por esta via,
logrando mejorar las condiciones
para vender sus productos 'y
servicios a las demas naciones.

Tendencia: Si algun pais no quiere
hacerlo, simplemente pierde
comparativamente las ventajas que
se ofrecen entre los paises que si lo
hacen. Como consecuencia, la
produccion nacional perdera la
oportunidad de crecer mas y generar

mas empleo.

competencia no
s6lo fomenta la
productividad,
sino ayuda a
promover
relaciones
pacificas y
estables entre
los paises. Un
acceso sin
arancel y
crecimiento del
volumen de
comercio
internacional
del pais, tanto
en
exportaciones
como en

importaciones.

Amenaza:
Distribucion
desigual de las
ventajas del
TLC

Fuente: Autor.

Cuadro 2. Analisis del factor Politico.

% TLC Colombia y Estados Unidos. [Online]. Disponible en:
http://es.wikipedia.org/wiki/Tratado_de_Libre_Comercio_entre_Colombia_y Estados_Unidos
Recuperado en Febrero de 2012.
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FACTOR VARIABLE DE | TENDENCIA OPORTUNIDA | PROBLABILIDAD
ANALISIS D/ DE OCURRENCIA
AMENAZA DE LA
TENDENCIA
ALTA BAJA
Politico < Costumbres | Situacién Actual: Este aspecto | Oportunidad:
Politicas del | se visualiza desde dos puntos de | Facilidad y| X
pais referencia: 1. Pais de ubicacion de | confianza de
la empresa y 2. Pais diferente a la | con una
ubicacion de la empresa. politica estable
1.Actualmente Colombia posee | hacer
costumbres politicas | actividades
relativamente  estables que | comerciales
permiten el libre desarrollo de
las actividades comerciales.
2.Actualmente existen paises que | Amenaza: X

tienen  costumbres  politicas
inestables y estables.

“EL TERRORISMO SE
CONCENTRA EN  PAISES
INESTABLES Y CON BAJO
DESARROLLO ECONOMICO: 9
de cada 10 atentados en el
mundo se producen en 2011 en
Asia meridional, Oriente Medio y
la mitad septentrional de Africa.
Tres cuartas partes se
produjeron en 2011 en paises
con poblaciones musulmanas,

niveles socioeconémicos bajos y

Inicio de una

Politica
inestable que
tome
decisiones
para el

desarrollo del

libre comercio.
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FACTOR VARIABLE DE | TENDENCIA OPORTUNIDA | PROBLABILIDAD
ANALISIS D/ DE OCURRENCIA
AMENAZA DE LA
TENDENCIA
ALTA BAJA
regimenes politicos
inestables”.?®
Tendencia: Los paises
desarrollan politicas diferentes,
gque cambian a través de las
generaciones. Estos cambios de
las politicas muy posiblemente no
llevaran a la creacion de una
politica homogénea mundial.
Cuadro 3. Analisis Factor Social.
FACTOR VARIABLE DE | TENDENCIA OPORTUNIDA | PROBLABILIDAD
ANALISIS D/ DE
AMENAZA OCURRENCIA
DE LA
TENDENCIA
ALTA BAJA
Social % Indice de Situacién actual: COLOMBIA: | Oportunidad:
inseguridad | MEDELLIN MEJORO EN RANQUIN | Ejecutar X
y DE SEGURIDAD operaciones
delincuencia | “La recomposicién del conflicto | comerciales
urbano fue determinante para que | con

Medellin pasara del puesto 4 al 14

entre las ciudades mas violentas,

tranquilidad y

seguridad.

%% E| terrorismo se concentra en paises Inestables y Con bajo desarrollo Econémico. [Online]. Disponible
en: http://www.teinteresa.es/politica/ TERRORISMO-PRODUCE-MUSULMANES-REGIMENES-

INESTABLES_0_648535439.html. Recuperado en Febrero de 2012.
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FACTOR VARIABLE DE | TENDENCIA OPORTUNIDA | PROBLABILIDAD
ANALISIS D/ DE
AMENAZA OCURRENCIA

DE LA
TENDENCIA
ALTA BAJA

segln un estudio mexicano. Entre

las 15 ciudades mas violentas del

mundo, del listado de 50 que dio a | Amenaza: X

conocer este jueves la organizacion
mexicana Consejo Ciudadano para
la Seguridad Publica”.?’
Tendencia: “Ante los méas de mil
alcaldes y gobernadores de
Colombia reunidos en un pabellén
ferial

del recinto bogotano de

Corferias, el general Naranjo
considerd que el foro que inici6 este
lunes servira para “superar los
miedos que ha experimentado la
sociedad por las amenazas del
crimen”.

Por su parte, Naranjo admitié que el
Gobierno  colombiano no esta
capacitado para costear camaras
gue vigilen cada municipio del pais,
pero invitd6 a las autoridades
regionales y locales a obligar al

sector privado a instalar camaras en

El pais cuente
con  recursos
para afrontar la
inseguridad vy
la

delincuencia.

” DANIEL ROJAS._Medellin mejoro en ranquin de seguridad, 2012. Medellin (Colombia). [Online].
Disponible en:
http://www.elcolombiano.com/BancoConocimiento/M/medellin_mejoro_en_ranquin_de_seguridad/medell
in_mejoro_en_ranquin_de_seguridad.asp
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http://www.elcolombiano.com/EnviarEmailAutor2.asp?email=carolinaj@elcolombiano.com.co

FACTOR | VARIABLE DE | TENDENCIA OPORTUNIDA | PROBLABILIDAD
ANALISIS D/ DE
AMENAZA OCURRENCIA
DE LA
TENDENCIA
ALTA BAJA
edificios y locales comerciales de
nueva construccién.”®
Social % El Situaciéon actual: la tasa de | Oportunidad: X
desempleo desocupacion de los jovenes ha | Inversidn y
aumentado fuertemente durante 10S | creacién de
ochenta, acompafiando la tendencia | empresas
general de la fuerza de trabajo, pero a
niveles marcadamente superiores. Amenaza:
Este es un fenbmeno que se da a Violencia en el X

nivel mundial pero que en cada pais
adquieren particularidades especificas
y sobre todo en un contexto de
subdesarrollo y dependencia politica 'y
econdémica.
Tendencia: Estas condiciones
presentan un desafio para el Trabajo
Social debido a la inexistencia o poca
eficacia de las politicas sociales que

apuntan hacia estos sectores.

sector

Fuente: Autor

Cuadro 4. Anélisis Factor Tecnoldgico.

%% Colombia: un congreso revisa desafios de seguridad ciudadana como las bandas. 2012. Bogota. [Online].
Disponible en: http://www.infolatam.com/2012/02/14/colombia-un-congreso-revisa-desafios-de-seguridad-
ciudadana-como-las-bandas/ Recuperado en Febrero de 2012.
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FACTOR

VARIABLE
DE
ANALISIS

TENDENCIA

OPORTUNIDA
D/AMENAZA

PROBLABILID
AD DE
OCURRENCIA
DE LA
TENDENCIA
ALTA BAJA

Tecnolégic

(0]

s Internety
comercio

electronico

Situacion Actual: “El comercio
electrénico sigue creciendo a pasos
agigantados.

Muestra de ello es el porcentaje de
usuarios que realiza compras en
Internet.
Australia, Japoén, Indochina
muestran un 87% de usuarios que
han realizado compras por comercio
comercio

electronico  frente  al

tradicional, seguidos de Norte
América y Europa. Destaca la zona
Oriente Medio, Africa y Pakistan
donde un 47% dicen no haber usado
realizar sus

nunca internet para

compras”.?®

Tendencia: “Solo el comercio
electrénico B2C en América Latina
crecera a mas de 40% al afio
representando hoy US$ 22,000
millones. Para algunas grandes
empresas y pymes, el canal de
ventas online ya es una parte
significativa de su facturacion vy
Muchas otras

sigue creciendo.

preparan activamente su ingreso y

Oportunidad:

Aumento de las
compras

online.

Amenaza:
La Resistencia
al cambio

tecnolégico.

29

Estado de

la situacion

actual del

comercio electrénico.

[Online].

http://www.4webs.es/blog/estado-de-la-situacion-actual-del-comercio-electronico.
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FACTOR VARIABLE TENDENCIA OPORTUNIDA | PROBLABILID
DE D/AMENAZA AD DE
ANALISIS OCURRENCIA
DE LA
TENDENCIA
ALTA BAJA
se proyecta un verdadero boom para
los préximos afios”.*
Fuente: Autor.

7.3.1.2 Analisis Competitivo. Al elaborar el analisis del factor competitivo de

la empresa, se toma como punto de referencia la actividad principal del negocio

gue en la actualidad ejecuta mediante la comercializacion de insumos de

impresion Digital.

* En el 2011 el ecommerce global llegard al Trilldn de Millones de Dolares. [Online]. Disponible en:
http://pueyrredonline.com/blog/2010/02/en-el-2011-el-ecommerce-global-llegara-al-trillon-de-millones-de-
dolares/ Recuperado en Noviembre de 2012.
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llustracién 6. Modelo de las cinco fuerzas de Porter.

Entrantes Potenciales Compradores
Amenaza de entrada Poder de Negociacion

Rivalidad
Competitiva

T

Proveedores Sustitutos
Poder de Negociacion | Amenaza de Sustitutos

7

Fuente: Adaptacion de Autor, de Michael E. Porter. Todos los derechos

reservados.

Nuevos entrantes

= Amenaza de entrada

Durante los udltimos afios han venido creciendo las empresas en el mercado
nacional de productos de impresion digital genéricos, y por otro lado la industria de
estos productos Originales ha sido dominada por Hp y Epson. Para los nuevos
entrantes se considera como barreras de entrada el conocimiento y experiencia
acerca del negocio, que hace de su integracion un proceso mas complicado, para
iniciarlo hay que tener este aspecto en cuenta ya que a medida que la empresa se

encuentre en un punto de crecimiento alto es muy baja la posibilidad de que
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entren nuevos competidores que afecten inmediatamente su mercado. En el
mercado de las tintas e insumos de impresién digital es necesario contar con
experiencia, para TRADE & CONNEXIONS luego de investigaciones, capacitacion
a cerca del mercado de las tintas y comportamiento de esta clase de productos ha
tomado 2 afios en donde aln no se ve como una empresa altamente reconocida

sino como en una etapa de cimiento respecto a las demas empresas del sector.

El Acceso a canales de proveedores o de distribucion es una barrera de entrada
baja si se cuenta con proveedores a nivel nacional ya que es un proceso que no
es complicado, sin embargo para mayor competitividad los mejores proveedores
se encuentran en corea del sur quienes son el principal canal de distribucién de
TRADE & CONNEXIONS. Si los nuevos entrantes poseen las facultades de hacer
negociaciones con este tipo de fabricantes la barrera serd igualmente baja y
peligrosa para el ambiente competitivo, de lo contrario esta barrera no representa
peligro debido a que se limiten a proveedores nacionales, siendo este ultimo

aspecto el comportamiento actual de la competencia.

La diferenciacion es una barrera de entrada alta la cual pueden enfrentarse los
nuevos entrantes, debido a que existen muchos tipos de tintas de muy baja
calidad y que actualmente los mayoristas en el sector las comercializan. La
empresa TRADE & CONNEXIONS, posee tintas de excelente calidad que no
ocasionan perjuicios en los cabezales, no producen cambios bruscos en la
pigmentacioén y cuenta con gran variedad de tipos de tintas. Considerando como

competencia a dos empresas mayoristas del sector.
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Proveedores

» Poder de los proveedores.

La industria de impresién digital genérica no se encuentra dependiente de tener
proveedores concentrados que puedan ejercer poder absoluto sobre los
compradores. Estos se ubican en cualquier parte del mundo aunque se
especializan en paises como corea del sur y china. TRADE & CONNEXIONS a
pesar que cuenta con dos proveedores fijos tiene la posibilidad de acceder a otros
debido a la diversidad de estos teniendo en cuenta la calidad de lo que ofrecen.

Compradores

= Poder de los Compradores

Los compradores concentrados son el mayorista que se hacen evidentes, la
empresa TRADE & CONNEXIONS, en su momento cuenta con 5 clientes
implicando ser una amenaza, si la competencia provee un mejor producto la

empresa corre el riesgo de perderlos.

Sustitutos

=  Amenaza de Sustitutos

Las tintas son una tecnologia en donde su principal sustituto es la tinta original de
alta tecnologia. Los avances hechos por las tintas genéricas hacen de estas
aportar los mismos beneficios a un menor costo sin perjudicar las maquinas y las
impresiones. Actualmente HP y EPSON, son las dos grandes empresas que
abarcan el mercado de productos originales de impresién digital. A pesar de la alta

influencia de estas compafias tanto el producto genérico como el original son el
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mismo producto, convirtiéendose en una barrera baja dependiendo del cliente y de
sus necesidades que éste busca para satisfacerse, ya que no se considera a estas
dos entidades como competencia potencial, aquel rival competitivo, son aquellas

organizaciones que ofrecen productos de impresion digital genéricos.

Rivalidad Competitiva

Con el pasar del tiempo los competidores en el sector han aumentado, hoy en dia
existe equilibrio entre competidores, ya que las empresas del sector que
suministran productos de impresion digital genéricos, son PYMES de igual
tamafio, concentradas en el mismo nicho de mercado, haciendo que exista un

ambiente altamente competitivo.

Los altos costos fijos de la competencia en épocas durante el afio se hacen
presente ya que buscan reducir los costos unitarios incrementando sus
volimenes, y para hacerlo reducen los precios, induciendo a los competidores a
hacer lo mismo y, por tanto, provocando guerras de precios en las que sufren
todos en la industria.

7.3.1.2.1 Analisis del Factor Competitivo Oportunidades vy
Amenazas.

A continuacion se presenta cada fuerza, las variables que la afectan y la
identificacion de oportunidades y amenazas desde la perspectiva de Trade &

Connexions:

70



Cuadro 5. Factor Competitivo Oportunidades y Amenazas.
IMPACTO POSITIVO O

NEGATIVO PARA LAS

FACTOR VARIABLE EMPRESAS DE LA INDUSTRIA
COMPETITIVO ANALIZADA OPORTUNIDADES/AMENAZAS
Poca Inversiéon Amenaza
Experiencia-

conocimiento del
comportamiento
del producto y
del mercado
consumista Oportunidad

Acceso a canales de

Distribucién nacional Amenaza

Sa|eldualod
sajuelju3g

Acceso a canales de
Distribucion
Internacional Oportunidad

Diferenciacién de los
Productos, excelencia
en
Calidad, Precios y

Variedad Oportunidad
Gran cantidad de
Poder de Proveedores en
Proveedores Colombia, chinay
Japon Oportunidad
Poder de Mayoristas
Compradores Concentrados Amenaza
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IMPACTO POSITIVO O

NEGATIVO PARA LAS
FACTOR VARIABLE EMPRESAS DE LA INDUSTRIA

COMPETITIVO ANALIZADA OPORTUNIDADES/AMENAZAS

Preferencias de los

Clientes hacia los

Produc-
Sustitutos tos Genéricos. Oportunidad
o Equilibrio entre
Rivalidad ,
o Competidores Amenaza
Competitiva _
Altos costos fijos Amenaza

Fuente: Autor

7.3.1.2.2 Analisis de las cinco fuerzas de la industria segun Michael
Porter. Luego de elaborar el anterior andlisis de las fuerzas Competitivas de la
industria, para poder identificar amenazas y oportunidades que estas le
representan a la empresa, se observé que los nuevos entrantes o competidores al
mercado de productos genéricos de impresion digital, no tienen gran dificultad
para ingresar a la industria, pero si necesitan de un mayor esfuerzo para
posicionarse ya que para comprender las necesidades del cliente y sus
requerimientos es de vital importancia tener conocimiento, experiencia del

negocio.

La industria puede acceder a un gran numero de proveedores nacionales e
internacionales lo que repercute en no depender de un solo proveedor y que su
poder de negociacién no sea de gran impacto. Los compradores poseen un
mayor poder de negociacién que afecta a la industria, la empresa cuenta con tan
pocos compradores que la convierten en dependiente de ellos y con la facilidad de

que decidan comprar al gran numero de opciones que ofrecen los productos.
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La

consecuencia de que la industria cuente con un gran niumero de empresas que

rivalidad entre competidores se encuentra en un alto grado, como
compiten en el sector debido a la poca inversion inicial y facilidad de acceso a
proveedores nacionales y sin valorar obstaculos que podrian afectar en un futuro y
obligarlas a desertar. Finalmente los sustitutos, en este caso los productos
originales de impresion digital, no presentan una amenaza fuerte ya que tanto los
genéricos como los originales tienen los mismos beneficios a diferencia de los

precios y siendo el cliente quien en ultima instancia decide a conveniencia.

7.3.1.3 Priorizacion de las Amenazas y Oportunidades del entorno.

Cuadro.6. Priorizacion de las Amenazas y Oportunidades.

AMENAZAS OPORTUNIDADES

Rivalidad Competitiva que obligue a la

baja de precios.

Crecimiento econdmico de América

Latina.

Posibles cambios de aranceles y
restricciones al ingresar la mercancia

al territorio nacional.

Tratados de comercio con otros
paises y Posible firma del TLC con
China.

Gobiernos inestables y en conflicto en
donde se establezcan negociaciones

de compra; Colombia-pais proveedor.

Devaluacion del Délar frente al Peso

Colombiano.

Disminucion de la compra de
productos para impresion digital

genericos.

Libertad de ejercer actividades

comerciales.

Resistencia al cambio tecnoldgico.

Aumento de las compras online.

Dependencia de compradores.

Gran cantidad de proveedores.

Fuente: Autor

En el cuadro anterior se pueden evidenciar las Amenazas y las Oportunidades al

cual la organizacién se enfrenta, logrando priorizarlas de acuerdo al analisis de
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factores externos del macro y micro entorno anteriormente demostrado. De

acuerdo a esta numeracion se deben contar con estrategias para contrarrestar las

amenazas identificadas de tal manera que permita a la empresa no verse tan

afectada hacia un futuro. De igual forma aprovechando las oportunidades que se

muestran y de otras que con el tiempo se pueden presentar para el debido

crecimiento y solidez de la misma.

7.3.1.4 Matriz de Evaluacién de Factores Externos- EFE

Escala de evaluacion:

1. Amenaza 3. Oportunidad
Mayor Menor
2. Amenaza 4. Oportunidad
Menor Mayor

Tabla 2. Matriz EFE.

FACTORES DETERMINANTES DEL | PESO | TRADE & CONNEXIONS

EXITO (FDE) (%) Calificacion | Total
Ponderado

AMENAZAS

Posibles cambios de aranceles y 10% 2

restricciones al ingresar la mercancia al

territorio nacional. 0,2

Gobiernos inestables y en conflicto en 8% 2

donde se establezcan negociaciones de

compra; Colombia-pais proveedor. 0,16

Disminucion de la compra de productos 10% 2 0,2
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para impresion digital genéricos.

Resistencia al cambio tecnolégico. 5% 0,1
Rivalidad Competitiva que obligue a la baja | 5%

de precios. 0,05
Dependencia de compradores. 10% 0,1
OPORTUNIDADES

Crecimiento economico de América Latina. | 6% 0,18
Tratados de comercio con otros paises y 12%

Posible firma del TLC con China. 0,48
Devaluacion del Délar frente al Peso 10%

Colombiano. 0,4
Libertad de ejercer actividades 6%

comerciales. 0,18
Aumento de las compras online. 10% 0,4
Gran cantidad de proveedores. 8% 0,24
TOTAL 100% 2,69

Fuente: Autor.
Calificacion:

0-1 DEFICIENTE
1.001 -2 REGULAR
2.001 -3 BUENO
3.001 -4 EXCELENTE

Luego de haber realizado la Matriz EFE de los Factores determinantes del éxito se

encontrd, que la industria se encuentra en un nivel bueno o medio: de acuerdo a la

ponderacion de resultado. Los porcentajes y las calificaciones que se asignaron

fueron de acuerdo al impacto de mayor o menor grado que estas ejercen sobre la

industria a criterio de observacion teniendo en cuenta factores de comportamiento

del entorno.
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7.3.1.4.1 Analisis de los factores claves de éxito de la industria. Las
amenazas de mayor importancia son aquellas de caracter politico y econémico
gue dependen del gobierno Colombiano, el estatuto aduanero Colombiano podria
realizar modificaciones en el arancel aplicable en las mercancias que ingresan al
pais. En el afio 2010 ingresar tintas de impresion al pais tenia un arancel del 5%
hoy en dia representa el 10%. La inestabilidad del arancel y posibles restricciones

afectarian el costo de la mercancia importada.

Por otro lado, hoy en dia muchos paises se encuentran en conflicto, crisis
econOmica e inestabilidad, prueba de ello es Venezuela, en donde dificilmente se
pueden tener relaciones comerciales, debido a su estructura politica que no
permite un adecuado funcionamiento de las actividades comerciales llegando a
expropiar, privatizar y cometer delitos a empresas extranjeras ocasionando
desconfianza en las relaciones bilaterales. Asi mismo hay que tener en cuenta
aguellos paises con gobiernos inestables y en conflictos ya que la empresa Trade
& Connexions actualmente tiene relaciones con paises como China y Japon que
afortunadamente no se han presentado contratiempos, pero se considera como
amenaza ya que la empresa no conoce las estructuras politicas de estos paises
en donde poseen costumbres politicas a valorar que podrian afectar gravemente
en las negociaciones y tampoco de los que posiblemente desea entablar

negociaciones.

La globalizacién ha generado que el mundo cambie mas rapido, y que se generen
consecuencias como tratados del libre comercio lo cual genera nuevos
proveedores con productos innovadores, que permiten a la empresa competir y
satisfacer las necesidades del mercado. Una oportunidad con gran impacto, es la
posible negociacion de un TLC con china, como consecuencia de los mdltiples
beneficios que hoy en dia se tienen con las negociaciones con este pais. El
fendbmeno de la globalizacién trae ademas facilidades del comercio online siendo

una oportunidad que se debe aprovechar atravesando fronteras.
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Otra oportunidad a considerar una de las mas importantes es de aspecto
econémico: la devaluacion del dolar frente al peso Colombiano. La empresa
compra productos en el exterior en donde los pagos se efectian en délares,
generando un margen de utilidad que se traduce en menores precios de los bienes

importados frente a los productos nacionales. (Ver anexo B.)

7.3.2 Analisis Interno

El analisis interno se elabora a fin de identificar debilidades y fortalezas que
presenta la empresa Trade & Connexions al desarrollar su actividad en donde se

tienen en cuenta los siguientes factores:

[lustracién 7. Analisis Interno.

Fuente: Autor.
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7.3.2.1 Auditoria administrativa.

1. ¢La empresa tiene un organigrama establecido?

____Si __X No
2. ¢Laempresa utiliza conceptos de administracion estratégica?
____Si _X_No
3. ¢Los objetivos y metas de la compafia son mesurables y se comunican
adecuadamente?
____Si _X__No
4. ¢Se realizan dentro de la empresa procesos de planeacion eficaz?
____Si __X_No
5. ¢La empresa tiene definidas areas administrativas y sus respectivas
funciones?
____Si __ X _No
6. ¢La empresa cuenta con personal necesario dentro de la organizacion?
Si __X_No

7. ¢La empresa tiene politicas de personal, de seleccién, motivacién, control y

capacitacion?

____Si __X_No

8. ¢Son claras las descripciones y especificaciones de los puestos?
____Si _X_No

9. ¢La empresa tiene politicas y manuales de procedimientos escritos?
____Si _X__No

10.¢La empresa cumple con todos los requisitos legales vigentes?
__X_Si ___No

11.¢ Es alta la moral de los integrantes?
_X_Si No

12.¢La empresa cuenta con mecanismos de recompensas y de control para sus

empleados?
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____Si __X_No

13. ¢ Existe un departamento encargado exclusivamente de la administracién del
recurso humano con el que cuenta la empresa?

Si __X_No

7.3.2.2 Auditoria de Marketing

14. ¢ Tiene claro cuales son sus clientes potenciales?

____Si _X_No

15. ¢ Han aumentado sus ventas en los dos Ultimos afios?
__X_Si ___No

16.¢La empresa realiza investigacion de mercados?
____Si _X__No

17.¢La empresa cuenta con un departamento de marketing?
____Si _X_No

18.¢La empresa cuenta con un portafolio de productos definido?

Si X__No

19. ¢ Los precios de los productos y servicios de la empresa son adecuados?
_X__Si ___No

20.¢La empresa cuenta con algunas estrategias de promociéon?
_X__Si ___No

21.¢;La empresa cuenta con una estrategia eficaz para promocion, publicidad y
divulgacion de informacion favorable?
____Si __X_No

22.¢Cuenta la empresa con una persona capacitada y con experiencia en la parte

de mercadeo?

Si __X_No
23.¢ Tiene la empresa claro cudl es su cadena de proveedores?
__X_Si No

24. ¢ Esta bien posicionada la organizacion entre sus competidores?
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_X__Si No

25.¢La empresa tiene claro cual es su ventaja competitiva ante las demas
empresas del sector?
_X__Si No

7.3.2.3 Auditoria de finanzas y contabilidad

26. ¢ Cuenta la empresa con un departamento de finanzas y contabilidad?
Si __X_No

27.¢Cada decision de inversion implementada en la empresa es justiciada por un

estudio o andlisis previo de pertinencia?

____Si __X_No
28. ¢tiene la empresa actualmente activos no productivos?
____Si _X_No
29. ¢ Tiene la empresa un software contable?
____Si __X_No
30.¢La empresa esta en condiciones de obtener el capital que necesita a corto
plazo?
X__Si No

31.¢La empresa puede obtener el capital que necesita a largo plazo por medio de

deudas o acciones?

_X__Si ___No

32.¢La empresa cuenta con suficiente capital de trabajo?
_X__Si ___No

33.¢La empresa tiene buenas relaciones con sus inversionistas y accionistas?
_X__Si ___No

34. ¢El encargado de la parte financiera de la empresa cuentan con la

experiencia y la capacitacion adecuadas?
Si _X__No
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7.3.2.4 Auditoria de operaciones

35.¢ Tiene la empresa un sistema de manejo de inventario establecido?

____Si __X_No

36. ¢ Son eficaces las politicas y los procedimientos de control de inventarios?
____Si __X_No

37.¢La empresa tiene claro cuando y cuanto hacer pedido a sus proveedores?
____Si __ X _No

38. ¢ Los proveedores son confiables y razonables?
__X_Si No

39.¢,Tiene la empresa claro cuanto estan asumiendo en costos de
almacenamiento de los inventarios?
_X__Si ___No

40. ¢ Cuenta la empresa con operarios necesarios para la ejecucion de las tareas?
____Si __ X _No

41.¢los operarios tienen experiencia en sus tareas?
__X_Si ___No

42.¢Las instalaciones, el equipo y las oficinas estan en buenas condiciones?
__X_Si No

7.3.2.5 Auditoria investigacion y desarrollo

43. ¢La empresa cuenta con un departamento dedicado a realizar investigacion y
desarrollo?
____Si _X__No

44.;Esta bien calificado el personal de investigacion y desarrollo de la

organizacion?

Si __X_No
45. ¢ Se asignan eficazmente los recursos para investigacion y desarrollo?
Si x_ No
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7.3.2.6 Auditoria de los sistemas de Informacién

46. ¢Tiene la empresa un manejo cuantificado de la demanda?

Si __X_No

47. ¢ Existe un sistema de informacion adecuado dentro de la empresa?
Si __X_No

48. ¢ Existe el puesto de jefe de informacion o director de sistemas de informacion
en la empresa?
____Si __X_No

49.¢La compafia esta familiarizada con los sistemas de informacion de las
empresas rivales?

Si __X_No

50.¢El sistema de informacion de la compafia se mejora continuamente en

cuanto a contenido y facilidad de uso?
Si __ X _No

Tabla 3. Ponderacién de factores internos.

Ponderacion para el tipo de preguntas

Auditoria administrativa 20%
Auditoria de Marketing 18%
Auditoria de Finanzas y 15%
contabilidad

Auditoria de operaciones 15%
Auditoria de investigaciéon y 12%
desarrollo

Auditoria de los sistemas de 20%
informacion
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Tabla 4. Ponderaciéon para cada pregunta.

gerencial

TOTAL

100%

Fuente: Autor

PONDERACION PARA CADA PREGUNTA
AUDITORIA ADMINISTRATIVA
Pregunta Respuesta Ponderacién
1 Sl 0,02
NO 0
2 Sl 0,005
NO 0
3 Sl 0,007
NO 0
4 SI 0,05
NO 0
5 SI 0,04
NO 0
6 SI 0,01
NO 0
7 SI 0,004
NO 0
8 SI 0,002
NO 0
9 SI 0,02
NO 0
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PONDERACION PARA CADA PREGUNTA

AUDITORIA ADMINISTRATIVA

Pregunta Respuesta Ponderacién
10 SI 0,01
NO 0
11 SI 0,01
NO 0
12 Sl 0,0025
NO 0
13 Sl 0,02
NO 0
TOTAL 0,2005
AUDITORIA DE MARKETING
14 SI 0,02
NO 0
15 Sl 0,03
NO 0
16 Sl 0,005
NO 0
17 SI 0,03
NO 0
18 Sl 0,035
NO 0
19 Sl 0,003
NO 0
20 Sl 0,0045
NO 0
21 Sl 0,01
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PONDERACION PARA CADA PREGUNTA

AUDITORIA ADMINISTRATIVA

Pregunta Respuesta Ponderacién
NO 0
22 Sl 0,008
NO 0
23 Sl 0,01
NO 0
24 Sl 0,014
NO 0
25 Sl 0,0105
NO 0
TOTAL 0,18

AUDITORIA DE FINANZAS Y CONTABILIDAD

26 SI 0,03
NO 0
27 SI 0,013
NO 0
28 SI 0,0065
NO 0
29 SI 0,03
NO 0
30 Si 0,02
NO 0
31 SI 0,02
NO 0
32 SI 0,003
NO 0
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PONDERACION PARA CADA PREGUNTA

AUDITORIA ADMINISTRATIVA

Pregunta Respuesta Ponderacién
33 SI 0,0076
NO 0
34 Sl 0,02
NO 0
TOTAL 0,1501
AUDITORIA DE OPERACIONES
35 Sl 0,02
NO 0
36 Sl 0,01
NO 0
37 Sl 0,02
NO 0
38 Sl 0,02
NO 0
39 Sl 0,02
NO 0
40 Sl 0,02
NO 0
41 SI 0,02
NO 0
42 Sl 0,02
NO 0
TOTAL 0,15

AUDITORIA DE INVESTIGACION Y DESARROLLO

43 Si

0,05
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PONDERACION PARA CADA PREGUNTA

AUDITORIA ADMINISTRATIVA

Pregunta Respuesta Ponderacién
NO 0
44 Sl 0,04
NO 0
45 SI 0,03
NO 0
TOTAL 0,12

AUDITORIA DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION GENERAL

46 SI 0,05
NO 0

47 SI 0,08
NO 0

48 SI 0,02
NO 0

49 SI 0,015
NO 0

50 SI 0,035
NO 0
TOTAL 0,2
TOTAL DE 1
PREGUNTAS

Fuente: Autor.

principalmente en éareas como:

Luego de auditar cada uno de los factores internos de la organizacién, se procede
a dar respuesta a la guia de indicadores que parte de un total del 100%, la
empresa obtiene un porcentaje del 26,26%, representando
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informacion, debido a que no obtuvo alguna participacién porcentual a causa de

que no se ejecuta alguna accién para el debido funcionamiento de estas areas.

En las demas areas también se evidencian falencias grandes demostrando

porcentajes muy bajos obtenidos de la auditoria, en donde la empresa debe

considerar soluciones 6ptimas a sus procesos internos y empezar un proceso de

implementacion de habilidades estratégicas.

En conclusion, se puede decir que la empresa presenta fallas en todas las areas

analizadas, sin embargo tiene un gran potencial, debido diferenciacion en los

productos que muestra cierta ventaja competitiva y la utilidad generada de estos.

7.3.2.7 Andlisis de la Debilidades y Fortalezas.

Cuadro 6. Analisis de las Debilidades y Fortalezas.

AREA DESCRIPCION DE LAS DESCRIPCION DE LAS
DEBILIDADES FORTALEZAS

La empresa no tiene una|Es una empresa legal que cumple
estructura organizacional lineal, lo | con los requisitos establecidos por la
cual le atribuye a una estructura | ley, actia bajo la moral de sus
desorganizada jerarquicamente, | integrantes contando con una

o dificultando la asignacién de | excelente relacion entre los

'% areas, de funciones y de | miembros.

‘z personal.

E No se aplican conceptos

2 estratégicos para la

administracion, lo cual se refleja
en la falta de planeacién, en

donde no se trazan metas u
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objetivos.

No cuenta con personal para la
ejecucion de las diferentes
funciones que se presentan, y no

implementa politicas de personal.

Marketing

La empresa no ha asignado un
departamento de  marketing
presentando falencias en
implementacion de canales de
promocién y distribucion de los
productos, ademas la falta de
definicibn del portafolio de
productos a manera detallada.

Algunas de sus principales
causas por falta de conocimiento
en el area de mercadeo dan
como resultado el numero de
clientes concentrados generando
dependencia hacia ellos ya que

son tan pocos en el momento.

La empresa durante los ultimos dos
afios se ha venido posicionando
logrando cierto reconocimiento en el
sector por la diferenciaciéon de sus
productos ya que estos son
importados y compiten en calidad,
precios y variedad frente a la
competencia, que eventualmente ha
permitido su crecimiento.

La empresa ha aumentado sus

ventas en los ultimos anos.
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Finanzas y contabilidad

La empresa cuenta con una
persona encargada del area de
contabilidad, quien lo realiza de
manera inadecuada ya que no
recibe informacion 'y veraz
haciendo de esto un proceso
poco confiable, arrojando datos
erroneos.

No se cuenta con un software
contable que permita hacer mas
eficiente el manejo de los datos
financieros. (Recurso). Ni cuenta
con una persona que haga
seguimiento 'y organice la

informacion.

La empresa esta en condiciones de
obtener el capital que necesita a
corto plazo. (Capacidad) la
generacion de utilidad representa un
200% sobre el producto.

La empresa paga a sus accionistas
dividendos proporcionales a la
inversion de estos. (Capacidad)

La empresa cuenta con suficiente
capital de trabajo. (Recurso)

La empresa puede obtener el capital
gue necesita a largo plazo por medio
de créditos que han permitido costear
la mercancia importada ya que esta
se paga en su totalidad al inicio de la

negociacion.

Operaciones

Las politicas de control de
inventarios no son eficaces, lo
gue impide saber con exactitud
los costos que estos generan.
(Habilidad) y tener claridad el
proceso logistico de la mercancia
a fin de realizar pronésticos

cuantificables.

Los proveedores de la empresa son
confiables y razonables. (Recurso)
La persona encargada de las
operaciones elabora las tareas con
experiencia y capacidad. (Recurso)
Las instalaciones y las oficinas estan

en buenas condiciones. (Recurso)

Investigacion y

Desarrollo

La empresa no realiza ningun tipo

de investigacion (Habilidad).
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No existe un sistema de

gerencia contar con respaldos
cuantitativos para tomar

decisiones. (Habilidad).

Sistemas de
Informacion

en los equipos de computo

informacion que permita que la

No cuenta con un software legal

La empresa cuenta con equipos de
computo, nuevos y de alta capacidad

Fuente: Autor.

7.3.2.8 Priorizacion de fortalezas y debilidades

Cuadro 7. Priorizacion de fortalezas y debilidades.

Fortalezas

Debilidades

Posicionamiento entre sus

competidores.

No se aplican conceptos estratégicos

ni direccion estratégica.

Incremento en sus ventas.

Asignacion de areas, de funcionesy

de personal.

Diferenciacién en sus productos

Portafolio de productos a manera

detallada

Los proveedores confiables y

razonables.

La empresa no realiza ningun tipo de

investigacion.

La empresa esta en condiciones de
obtener el capital que necesita a corto

plazo.

No existe un sistema de informacion
gue permita que la gerencia cuente
con respaldos cuantitativos para tomar

decisiones.

Fuente: Autor.
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7.3.2.9 Matriz de evaluaciéon de factores internos EFI

1. Dehilidad
Mayor, 3. Fuerza Menor
" o' e
2. Debilidad
Mennor.

Tabla 5: Matriz EFI.

Y

4, Fuerza mayor

FACTORES CRITICOS PARA EL | PESO | TRADE & CONNEXIONS

EXITO- FCE (%) Calificacion | Total
Ponderado

DEBILIDADES

No se aplican conceptos estratégicos ni | 11% 1

direccién estratégica. 0,11

Asignacion de éareas, de funciones y de | 10% 1

personal. 0,1

Portafolio de productos a manera | 10% 1

detallada 0,1

La empresa no realiza ningun tipo de | 6% 2

investigacion. 0,12

No existe un sistema de informacion que | 9% 1

permita que la gerencia cuente con

respaldos cuantitativos para tomar

decisiones. 0,09

No tiene una planeacién financiera | 9% 1

formal. 0,09

FORTALEZAS
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Posicionamiento entre sus 7% 3

competidores. 0,21
Incremento en sus ventas 8% 4

0,32
Diferenciacion en sus productos 9% 4

0,36
Los proveedores confiables y 7% 4
razonables. 0,28
La empresa esta en condiciones de 7% 4

obtener el capital que necesita a corto

plazo. 0,28
Ideas de negocio innovadoras. 7% 4

0,28
TOTAL 100% 2,3

Fuente: Autor.

Luego de realizar el analisis, se observa que la empresa se encuentra en
momento de control a nivel interno ya que cuenta con recursos, habilidades y
capacidades internas que lo han permitido, sin embargo, las debilidades
encontradas dentro de la empresa tienen un alto grado de impacto, que podrian

afectar seriamente a la empresa llegando a un caos interno.
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7.3.3 Matriz DOFA

Cuadro 8. Matriz DOFA.

MATRIZ DOFA

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Posicionamiento entre

sus competidores.

1. No se aplican
conceptos estratégicos ni

direccion estratégica.

2.Incremento en sus

ventas

2. Asignacion de éreas,
de funciones y de

personal.

3.Diferenciacién en sus

productos

3.Portafolio de productos

a manera detallada

4. Los proveedores

confiables y razonables.

4. La empresa no realiza
ninguan tipo de

investigacion.

5. La empresa esta en
condiciones de obtener
el capital que necesita a

corto plazo.

5. No existe un sistema
de informacion que
permita que la gerencia
cuente

con respaldos

cuantitativos para tomar

decisiones.
6. Ideas de negocio 6. No tiene una
innovadoras. planeacién financiera
formal.

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO
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1. Crecimiento
econdmico de América

Latina.

f1.f2.01; f6.04
Aprovechar el
posicionamiento

e ideas innovadoras para
ayudar al

crecimiento de la

empresa.

D3, D4, 01 Establecer
convenios o alianzas
estratégicas con otra
empresa como
complemento de los

NUEVOoS Servicios.

2. Tratados de
comercio con otros
paises y Posible firma
del TLC con China.

f4.02.06 Aprovechar
facultades que identifican
los proveedores
confiables para la
Busqueda de mas
opciones de
proveedores.

D1, D2, D3, D4, D5, D6,
01,04 contratar a una
agencia o firma externa
especializada, para hacer
algo en lo que no se
especializa.

3. Devaluacion del
Délar frente al Peso
Colombiano.

f3,03,04,02 Incrementar
Compras

Internacionales

4. Libertad de ejercer
actividades

comerciales.

5. Aumento de las

comercio online.

6. Gran cantidad de

proveedores.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

1. Posibles cambios de
aranceles 'y
restricciones al

ingresar la mercancia

f6, A1, A2 introduccidn
de productos
actuales a nuevas areas

geogréficas.

D3, A3, A5, A6. Introducir
nuevos productos y
servicios no relacionados

con los actuales.
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al territorio nacional.

2. Gobiernos
inestables y en
conflicto en donde se
establezcan
negociaciones de
compra; Colombia-

pais proveedor.

f1, f2, f3, A3, A6,
A4Crear fidelidad en los
clientes y atencion de
nuevos clientes con el
posicionamiento de
marca, mediante
mayores esfuerzos en

mercadeo.

D1, D2, D4, D5, D6, A1l,
A2Desarrollar un sistema
estratégica que le ayude

a la gerencia organizarse.

3. Disminucion de la
compra de productos
para impresion digital

genéricos.

f1, f3, A5, Unirse de
manera temporal con dos
0 mMas organizaciones a
fin de aprovechar alguna

oportunidad.

4. Resistencia al

cambio tecnoldgico.

5. Rivalidad
Competitiva que
obligue a la baja de

precios.

6. Poder de

compradores.

Fuente: Autor
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7.4 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

A continuacion se enuncian los objetivos estratégicos que se identificaron a través

de la Matriz DOFA.

v Aprovechar el posicionamiento e ideas innovadoras para ayudar al crecimiento
de la empresa.

v' Aprovechar facultades que identifican los proveedores confiables para la
Busqueda de mas opciones de proveedores.

v' Crear fidelidad en los clientes y atencion de nuevos clientes con el
posicionamiento de marca, mediante mayores esfuerzos en mercadeo.

v' Establecer convenios o0 alianzas estratégicas con otra empresa como
complemento de los nuevos servicios.

v"Introducir nuevos productos y servicios no relacionados con los actuales.

v Desarrollar un sistema estratégico que le ayude a la gerencia organizarse.

7.5 ELECCIONES ESTRATEGICAS

7.5.1 Estrategias Generales

7.5.1.2 Estrategia de inversion De acuerdo con las ideas nuevas de
negocio, el posicionamiento e incremento en las ventas que hasta el momento en
la empresa, aprovechando un posible crecimiento en América latina se puede

pensar en una estrategia de inversion para el crecimiento de la empresa.

“La Inversion Estratégica, involucra la colocacion de tu dinero de diferentes
maneras, diversificando entre diferentes planes. Una vez que se hayan evaluado
los objetivos, se determinara cuanto dinero se va a invertir, asi mismo aceptado el
nivel del riesgo con el cual se siente seguro aprendiendo acerca de las diferentes

alternativas, entonces se podra hablar de una preparacion adecuada para poner
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en practica la construccion de un portafolio con diversas inversiones. Cabe sefialar
que el Portafolio, es el conjunto de todos los instrumentos financieros, bonos,
acciones, efectivo, otros; que van a permitir la diversificacion y juego importante de
tan variados instrumentos financieros. Al no existir la seguridad absoluta del
retorno, diversificarse ayuda a compensar cuando uno de los sectores no se

comporta como era de esperatr.

Las Estrategias de Inversion estan formadas por todos aquellos recursos que
promueven el uso de capital para obtener mas dinero y para la obtencion de
beneficios econdmicos por parte de una empresa o ente particular. Para ello se
deben tener en cuenta una serie de andlisis 0 estudios que van a permitir
aumentar las posibilidades de conseguir los objetivos que se proyecten a futuro.
Los riesgos y los retornos potenciales varian mucho en funcién de los productos
de inversion. Las acciones van a ofrecer crecimiento, pero pueden ser muy
volatiles. Los bonos suministran una renta fija, pero estan sujetos a la variacion del
valor de emisién, dependiendo del buen funcionamiento de la empresa o de la

entidad emisora del bono.

Por otra parte, una Inversion Estratégica también toma parte en las inversiones
gue contemplan la creacion de nuevas empresas de servicios, industrias, etc., que

al final aportaran un beneficio econémico a sus beneficiarios.

El inversor personal, en especial aquel con un horizonte de largo plazo, dispuesto
a convivir y aceptar las subas y bajas del mercado, se sentira confiado invirtiendo
la mayor parte de su capital en acciones comunes. Dentro del espectro de las
empresas posibles hay cantidad de posibilidades para obtener una buena
diversificacion. Es posible invertir en las llamadas "Blue Chip" Stocks (compafiias
muy grandes con continuo crecimiento de utilidades y que a menudo pagan

dividendos), o en empresas de crecimiento llamadas GrowthStocks (empresas con
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crecimiento de utilidades mucho mas acelerado que el promedio de su industria, a
veces son empresas pequeias con gran potencialidad para sus productos).

También es posible diversificar la inversion en acciones, comprando en diferentes
industrias; balanceando empresas de venta minorista con otras dedicadas a
servicios publicos, podria ser una buena idea. Mantener acciones de variadas
industrias permite protegerse, cuando una de ellas no funciona bien otra puede

crecer compensando el rendimiento del portafolio.

Las Estrategias de Inversion representan uno de los componentes mas
importantes en lo que se refiere al futuro econébmico de un organismo publico o
privado, la interaccién de todos los factores que estan involucrados en €l deben
ser estudiados de forma cuidadosa. Los instrumentos utilizados para la obtencion
de beneficios econdmicos deben estar acordes a lo establecido en el marco legal
correspondiente. Pudiéndose considerar numerosas formas de inversion para el
logro de los objetivos planteados, pero sera necesario el estudio de cada caso en
particular para lograr una estrategia que cumpla con los beneficios y que puedan
soportar los riesgos que esta estrategia represente.

FACTORES QUE SE DEBEN CONSIDERAR PARA SELECCIONAR LA
ESTRATEGIA DE INVERSION.

o Crecimiento del capital durante el tiempo que permanece invertido.

o El interés y los dividendos que paga tu inversion.

o El ingreso vinculado al rendimiento de la inversion.

o El riesgo de la inversion®®.

3 Arelys Ron, Estrategia de Inversion. [Onlinel]. Disponible en:

http://www.oocities.org/es/arelysdhamarysronmoreno/hw/t3.htm. Recuperado en Febrero de 2012.

99



En particular para la empresa Trade & Connexions seria apropiado realizar un
estudio de las ideas de negocio a valorar con el fin de identificar presupuesto
necesario para su ejecucion, posibilidades de rentabilidad y riesgo, para una

posible inversion de capital.

De acuerdo con el estudio para el presupuesto que conlleva la implementacion de
las ideas novedosas se establecen las prioridades de cual o cuales ideas se son
convenientes para de determinar el tipo de inversion, ya sea de adquisicion de
acciones, de capital o el factor necesario de acuerdo con la capacidad que tenga
la empresa para llevar a cabo la inversion, teniendo en cuenta el tiempo, a corto,

mediano o largo plazo.

Tabla 6. Comportamiento de inversién.

COMPORTAMIENTO DE OPCIONES DE INVERSION

OPCIONES DE

INVERSION RENDIMIENTO | RIESGO LIQUIDEZ
Acciones
Comunes 8-20% Medio a Alto Inmediata
Preferidas 5-9% Medio a Alto Buena
Bonos
Municipales 3-10% Bajo a medio Variable
Corporativos 6-11% Bajo a Medio Inmediata
Junk (Baja Hasta 30
calidad) 8-14% Alto afios
Fondos
De acciones,
bonos,

Bajo a Alto, dependiendo de la habilidad del
manejo de efectivo | 0-16% Gerente y de los Objetivos. BUENA

Bienes Raices
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Baja a
Propiedades, renta | 0-20% Medio a Alto moderada
Colecciones
Arte,
antigiiedades, pocas Baja a
metales colecciones medio a alto moderada
Y piedras baja a
preciosas. Dan ganancias. | Alto moderada
Futuros
Contratos 0-30% Alto Alta.

Fuente: Arelys Ron [Online]. Disponible en:

http://www.oocities.org/es/arelysdhamarysronmoreno/hw/t3.htm. Recuperado en
Febrero de 2012.

7.5.1.3 Estrategia de Penetracién de Mercados. Para desarrollar un
programa de fidelizacion y atraccion de nuevos clientes consiste en el desarrollo
de una estrategia en torno a un producto, servicio 0 marca para crear relaciones

entre empresa y consumidores a largo plazo.

“Penetracion de Mercados. Esta estrategia hace crecer a la empresa en el mismo

mercado y con los mismos productos. Algunas maneras de lograr penetracion de

mercados serian:

« Definir nuestra estrategia de marketing para obtener nuevos clientes dentro de
la regién donde actualmente estamos.

o Ofrecer a los clientes actuales otros productos que todavia no han adquirido.
Por ejemplo, ofrecer a nuestros clientes que nos han comprado un seguro de

vida, un seguro contra robo o contra incendio. Ofrecer a nuestros clientes que
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nos han comprado un sistema de contabilidad, que ahora instalen un sistema

de control de chequeras., etc”.*

La estrategia de penetracion de mercados trata principalmente en desarrollar una
estrategia de mercadeo en donde permita atraer la atencion de nuevos clientes y
la fidelidad de los ya existentes con los productos actuales, en la empresa en

particular los productos de impresion digital.

“Se enfoca en la mercadotecnia mas agresiva de los productos ya existentes (por
ejemplo, mediante una oferta de precio mas conveniente que el de la competencia
y actividades de publicidad, venta personal y promocion de ventas bastante
agresiva). Este tipo de estrategia, por lo general, produce ingresos y utilidades
porque 1) persuade a los clientes actuales a usar mas del producto, 2) atrae a
clientes de la competencia y 3) persuade a los clientes no decididos a

transformarse en prospectos™®.

En este proceso hay que elaborar un andlisis o investigacion detallada al cliente,
de su comportamiento en relaciébn con los productos, ¢qué hacen con los
productos?, ¢partes donde adquieren los productos?, ¢cuando adquieren los
productos?, ¢Qué tienen en cuenta para seleccionar el producto? ¢Por qué
prefieren comprar en diferentes lugares? Para poder detectar necesidades con

MAs precision.

Para la empresa Trade & Connexions es conveniente concentrarse en desarrollar
programas estratégicos en el servicio y en el reconocimiento de marca por parte

de los clientes, ya que en la actualidad el producto cuenta con caracteristicas que

%2 Estrategia de Penetracion de Mercados. [Online]. Disponible en:
http://www.trabajo.com.mx/estrategias_de_crecimiento.htm Recuperado en Febrero de 2012.

¥ Richard L. Sandhusen. Estrategias de mercado. [Online]. Disponible  en:
http://www.promonegocios.net/mercado/estrategias-mercado.html Recuperado en Febrero de 2012.
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generan valor, tales como: bajos precios en relacién con la competencia, calidad y
variedad, por ende no es apropiado concentrarse en una estrategia en este
aspecto, sin embargo hay que tenerla en cuenta en el proceso de desarrollo de

penetracion de mercados.

En este sentido es necesario un programa de atencion Antes, Durante y Después
para entrar en un proceso directo con los clientes como servicio de atencion y
definir canales de promocién. En conclusion hay que realizar un estudio y
evaluacion en mercadeo para responder de manera efectiva a las necesidades y

expectativas del cliente para lograr su atencion.

En la estrategia de penetracion de mercados para Aumentar la cuota de Mercado
hay que tener en cuenta los siguientes aspectos:

*= Mejorar el producto o servicios ofertados.

» Reposicionar la marca.

= Admitir reducciones sustanciales del precio.

» Reforzar la red de distribucion.

= Organizar las acciones promocionales.
La empresa debe comprender los mercados de consumo y en donde esta

posicionado el suyo en particular para partir a desarrollar acciones promocionales

e identificar el proceso de servicio al cliente.
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[lustracién 8. Mercados de Consumo.

Mercados de Consumo

Fabricantes c';la‘;:s:iis:(a) Minorista
Fuente: Mercados de Consumo. [Online]. Disponible en:
WWW.GOOGLE.COM.CO Recuperado en Febrero de 2012.

Los mayoristas definidos como los consumidores de mayor importancia en la
empresa TRADE & CONNEXIOS “son los comerciantes que venden al por mayor.
El mayorista es uno de los componentes de la cadena de distribucion. El mayorista
es de alguna manera el intermediario entre el que fabrica un producto y el
consumidor final de ese producto Es decir, el mayorista o distribuidor mayorista,
como también se lo llama, le compra al productor, fabricante o a otro mayorista y

luego le vendera a un fabricante, otro mayorista, un minorista”.>*

7.5.1.4 Estrategia de consolidacion. “Eliminacion de productos: Esta
estrategia se presenta cuando una empresa decide reducir el numero de
productos que se estan ofreciendo en el mercado, debido a que considera que
algunos segmentos de mercado son demasiado pequefios 0 demasiado costosos
para seguir con ellos. Se opone a la estrategia de desarrollo del producto. Como

34 Definicién Mayoristas. [Online]. Disponible en la Pag. Web:

http://www.definicionabc.com/economia/mayorista.php Recuperado en Febrero de 2012.
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ejemplo cabe mencionar a Novartis en Colombia, quien decidié sacar del mercado
el Snip, producto utilizado para controlar las moscas, por considerar que, después
de unos afos, era poco atractivo para el negocio. Sin embargo, al cabo de un

tiempo, desarrollaron y lanzaron al mercado uno nuevo que lo llamaron Agita.

Sin duda alguna, para una empresa seria mas facil, mas eficiente en costos y mas
deseable producir un producto en un solo tamafio, con iguales especificaciones,
de un solo color, etc. Sin embargo el mercado no es asi y las exigencias obligan a
las empresas a tener un soélido departamento de I&D en donde se puedan
desarrollar constantemente nuevos y variados productos. Es claro que de esta
manera resulta mayor la inversion pero es la manera mas viable para poder

mantenerse en un ambiente caracterizado por la amplia competitividad”.*

La empresa Trade & Connexions dentro de la linea de productos para impresion
digital cuenta con una gran variedad de productos sin rotacion y sin representacion
en las utilidades del negocio, por ende, una estrategia de consolidacion en esta
linea de productos seria apropiada ya que se enfocaria en un producto estrella,

gue de acuerdo con las ventas son las tintas.

7.5.1.5 Estrategia de Diversificacién: Luego de plantear una estrategia de
Consolidacién, se opta por determinar una posible estrategia que le permita a la
empresa ofertar diferentes productos y servicios que previamente ha venido
identificando a otros mercados, para ello, se identifica una estrategia de

diversificacion.

Diversificaciéon en conglomerado o no relacionada: Consiste en el desarrollo de

productos o servicios mas alla de las capacidades actuales y red de valor, es

% Estrategias Gerenciales de Mercadeo para la toma de decisiones. Estrategia de Consolidacion.
[Online]. Disponible en: http://www.monografias.com/trabajos52/estrategias-mercadeo/estrategias-
mercadeo2.shtml. Recuperado en Febrero de 2012,
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decir, es vender nuevos productos no relacionados con la linea de productos ya

existente, para de esa manera, atraer a nuevas categorias de clientes.

“La diversificacion no relacionada a menudo es descrita como una estrategia
conglomerada. Debido a que no existen economias de alcance evidentes entre los
diferentes negocios.

Parte de esta estrategia beneficia a los paises con mercados poco desarrollados
en donde pueden ser un suelo fértil para los conglomerados. Si los mercados de
capital externo y de trabajo no funcionan bien, los conglomerados ofrecen un
mecanismo sustituto para asignar y desarrollar capital o talento directivo dentro de
sus propias fronteras organizativas. Por ejemplo, los conglomerados coreanos (los
chaebol) tuvieron éxito en la fase de crecimiento r4pido de la economia coreana,
en parte debido a que fueron capaces de movilizar inversiones y desarrollar
directivos de una forma que compafilas autbnomas en corea del sur
tradicionalmente eran incapaces de hacerlo. Asi mismos, la fuerte cohesion
cultural entre directivos en tales chaebol, reducia los costes de coordinacion y
supervisién y control que serian necesarios en un conglomerado occidental, en el
que los directivos serian menos confiables. Lo mismo puede ser cierto hoy en
otras economias de rapido crecimiento en las que todavia existen mercados de

capital y de trabajo poco desarrollados.”®

La empresa Trade & Connexions necesita de esta estrategia, ya que, desea
aprovechar los beneficios anteriormente mencionados que esta presenta y
ademas por que tiempo atras las ideas de negocio con nuevos productos y

servicios han sido consideradas a implementar a largo plazo.

7.5.2.6 Estrategia defensiva. Empresa de riesgo compartido (joint venture)

3 JONHNSON, Gerry, SCHOLES, Kevan, WHITTINGTON, Richard. Fundamentos de Direccion Estrategica.
Octava edicion.( Madrid: Pearson Education 2007).
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Constituyen una sociedad o consorcio temporal, con el objetivo de aprovechar
alguna oportunidad, es decir, “actia como una "asociacion empresarial
estratégica" entre dos 0 mas empresas nacionales y/o extranjeras, que mediante
la integracion, interaccion y complementariedad de sus actividades y recursos

buscan alcanzar propésitos comunes”.*’

Esta estrategia es conveniente para la empresa debido a que es necesario contar
con empresas que desarrollan y cuentan con mas experiencia en los nuevos
productos que se desean ofrecer, ayudando a complementar y brindar con

eficiencia el servicio.

7.5.2 Estratégicas especificas

7.5.2.1 Estrategia organizacional. Utilizada en las empresas para tener una
ventaja entre sus competidores, ya que las empresas elaboran un plan estratégico
en las actividades a la que se dirige su empresa, de esta manera disminuyen
costos, aumentan productividad, se aumenta la participacion de los empleados, y

se tiene un liderazgo en la empresa.

Este enfoque es aplicado por cada empresa de manera diferente ya que cada
empresa es la encargada de seleccionar el tipo de competencia que se crea
conveniente para alcanzar sus objetivos, por lo cual ninguna empresa tiene el
mismo tipo de competencia en un mercado. La empresa antes de seleccionar el
tipo de competencia debe de tener en cuenta, recursos, y capacidades que la
empresa tiene, para que no haya problemas para que se cumplan las metas, y se

logren los objetivos de la empresa.

* Raul Maguifia f. joint venture: estrategia para lograr la competitividad empresarial en el Peru. [Online].
Disponible en: http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/publicaciones/indata/vol7_n1/pdf/joint.pdf
Recuperado en Febrero de 2012.
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Cuadro 9. Orientacion estratégica Organizacional.

FACTOR

ORIENTACION ESTRATEGICA

ADMINISTRATIVO

Elaborar un organigrama escrito que muestre
areas que necesita la organizaciéon

identificar personal y funciones a realizar
Contratar personal necesario

Asignar politicas y manuales de procedimientos
escritos.

Crear una cultura y clima organizacional

Asignar politicas de personal de: seleccion,
Motivacion, Control
Capacitacion

Elaborar un proceso de planeamiento estratégico
La estrategia basica del negocio este escrita y
conocida por todos los que deben ejecutarla.
Elaborar objetivos especificos, cuantificables y

medibles

FINANZAS

Realizar un monitoreo de costos y contabilidad
periddicamente

contabilizar y rotar sus inventarios

definir un sistema claro para definir los costos de
la empresa

Asignar un area contable y financiera

Software contable

MARKETING

Definir un area de mercadeo
Investigacion de mercados
estrategias de comercializacion

Definir el portafolio de productos

OPERATIVO

definir politicas y los procedimientos de control
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FACTOR ORIENTACION ESTRATEGICA

de inventarios
= tener claro cuanto y cuando realizar los pedidos a
los proveedores.

= Valorar las instalaciones.

Fuente: Autor

7.5.1.3 Estrategia de Direccién. Aprovechar facultades que identifican los
proveedores confiables para la Busqueda de mas opciones de proveedores.

“Los proveedores son quienes estan antes que nuestro emprendimiento en la
cadena de valor. Tener una relacion privilegiada o estrecha con ellos puede darle
a la empresa una ventaja. Sus innovaciones, su calidad y su eficiencia, son las
nuestras. Elegir a los proveedores y mejorar las relaciones con ellos es asi de
importante”®,

Para ello es necesario incorporar una estrategia organizacional, en la politica de
personal que debe contar con personal capacitado, buenas relaciones humanas,
tanto dentro de la empresa como con los clientes y proveedores, para generar
habilidades de influencia en las relaciones humanas que traigan como
consecuencia buenas relaciones con los proveedores, y capacidades para la

atraccion de nuevos y confiables proveedores.

En la empresa, identificar los proveedores es una funcién que es realizada por
parte del Gerente General, pero debido a la sobrecarga laboral, es necesario que
implemente una estrategia de delegacion de funcion, y transmita aquellas

habilidades que usa actualmente en el proceso de identificacion de proveedores,

*® Eduardo Remolins. 10 estrategias para diferenciarse y aumentar la rentabilidad. [Online]. Disponible
en: http://enpiyama.wordpress.com/2010/04/28/10-estrategias-para-diferenciarse-y-aumentar-la-
rentabilidad/ Recuperado en Febrero de 2012.
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por tal motivo hay que definir las capacidades y habilidades necesarias del
personal a contratar, ya que este es un proceso de acciones, necesarias para la
busqueda de nuevos proveedores en caso de que existan diferencias
irreconciliables con los actuales u otros provean de un mejor producto, y para un
adecuado funcionamiento de las relaciones a largo plazo.

Metas

+ Rentabilidad, en cuanto al margen Operativo.

+ Incrementar productividad en el servicio al cliente: Cumplimiento, Atencién pre
y Post Venta.

+ Empresa Reconocida; establecer reconocimiento entre los clientes y se logre

identificar la dindmica de la empresa.

+ Ejecutar Alianzas estratégicas con otras organizaciones.
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7.6 CONTROL DE LA ESTRATEGIA

¢, Como puede una organizacion compleja, alcanzar el resultado?

Es necesario tener: Alineacion en las siguientes areas:

[lustracién 9. Factores para el Control de la estrategia.

Equipo
ejecutivo
Recursos S Recursos
Humanos financieros
— —
Reingenieria
Tecnologia Estrategia y programas

de cambio.

Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.
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8. ORIENTACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS.

Durante el proceso del desarrollo del proyecto en la empresa Trade & Connexions,
una de las principales falencias fue la falta de orientacion respecto a lo que se
ofrece, por tal motivo, se vio la necesidad definir el portafolio de productos y
servicios como parte de la estrategia de mercadeo, en donde se involucraran
aspectos tales como: elaboracion de la ficha técnica de los productos mas

importantes, identificacion y definicién de los servicios.

A continuacién se presentan la linea productos definidos, con los que la empresa

va a trabajar.
8.1. PRODUCTOS

llustracién 10. Definicién de Productos.

I. INSUMOS
PARA

IMPRESION
\)lGlTAL

—

TRADE &
CONNEXIONS
S.AS

T wEmpresa) l i ——
. MAQUINAS
DE

1. MAQUINAS

DE GRAN ’ DE OFICINA.
FORMATO ’

Fuente: Autor.

IMPRESION
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8.1.1. Insumos Para impresion Digital

En esta linea de Productos se puede visualizar lo que se considera como
consumibles para impresion digital con el objetivo cumplir con el adecuado
funcionamiento de las mismas y que se requieren con el tiempo a medida de su

utilizacion.

A continuacién se muestran el tipo de insumos de impresion Digital que la

Empresa Importa y Comercializa:

» Tintas.

» Sistemas de Tinta Continua.
= Cartuchos.

= Tbner.

» Cabezales.

= Tipos de papel.

8.1.2. Tintas

Tipos de tinta:

Existen dos tipos de tintas que la empresa Comercializa tinta liquida inkjet que
sirve para impresoras de inyeccion de tinta, y tinta en polvo (téner) que sirve para
impresoras Laser.

8.1.1.2.1Tintas Liquidas para impresoras Inkjet: Las tintas liquidas para
impresion se utilizan para impresoras de proceso de inyeccion de tinta, “Su

funcionamiento se basa en la expulsion de gotas de tinta liquida a través de unos

inyectores que impactan en el papel formando los puntos necesarios para la
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realizacion de graficos y textos. La tinta se obtiene de unos cartuchos
reemplazables que dependiendo del tipo de impresora pueden ser mas o menos.

Las caracteristicas principales de una impresora de inyeccion de tinta son la
velocidad, que se mide en paginas por minuto (ppm) y que suele ser distinta
dependiendo de si imprimimos en color o en monocromo, y la resolucién maxima,
gue se mide en puntos por pulgada (PPP). En ambos valores, cuanto mayor es

mejor”.39

“Estas impresoras tienen cartuchos rellenos con tinta liquida, son libres de impacto
e imprimen a colores. Cuentan internamente con chips y circuitos electronicos que
reciben 6rdenes desde la computadora y almacenan los datos para imprimirlos:

La impresora recibe la orden desde la computadora de lo que va a imprimir.

La impresora almacena los datos recibidos en una memoria RAM interna también

llamada Buffer.

Un mecanismo electromecanico acomoda la hoja acorde a las especificaciones

que envia la computadora.

El cabezal de impresion que contiene los cartuchos, se mueve mientras el
cartucho va expulsando minusculos chorros de tinta sobre la hoja para formar el
grafico 6 caracter (para formar los colores, mezcla los chorros entre amarillo, cian

y magenta).

La hoja va avanzando por medio de un rodillo movido por un motor, conforme se

termina de imprimir cada renglén, se mueve para empezar el siguiente.

» Impresoras: Inyeccion de Tinta inkjet. [Online]. Disponible en la Pag. Web:

http://www.pchardware.org/impresoras.php Recuperado en Octubre de 2011.
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Esto se repite hasta terminar los datos almacenados. Dependiendo el modelo
de impresora, esta puede enviarla sefial hacia la computadora de que terminé

de imprimir, asi como el nivel de tinta de sus cartuchos”.40

Las tintas liquidas estan hechas a base de colorantes o pigmentos que determinan

la composicién y comportamiento de la tinta: Tinta Dye y Tinta Pigmentada.

“¢ Qué es la tinta DYE? (utilizada en todos los modelos de impresoras de cualquier

marca).

La tinta base colorantes, son generalmente mucho mas fuertes y pueden producir
mas color de una densidad dada por unidad de masa, por que el tamafio de
particula es menor que el de un pigmento. Sin embargo, debido a que los
colorantes son disueltos en una fase liquida, tienen una tendencia a ser
absorbidos por el papel, haciendo a la tinta menos eficiente y también permitiendo
gue se corra de su lugar, produciendo un efecto de salpicado y de poca calidad en
la impresién, sin embargo estos tienen mayor transparencia que los pigmentos por

tanto en cuyos casos se requiera de menor opacidad estos son los idéneos.

Las impresiones en este tipo de tinta es de mayor luminosidad, sin embargo se

decoloran facilmente a los rayos del sol y se corre facilmente con el agua.

¢, Qué es la tinta Pigmentada? (Utilizada solo en impresoras de la marca EPSON

llamada Durabrite).

Las tintas pigmentadas contienen otros componentes para asegurar la adhesion

del pigmento a la superficie y prevenir que sea removida por efecto de abrasion

" Funcionamiento Interno: Impresoras Inkjet. [Online]. Disponible en la Pag. Web:
http://www.informaticamoderna.com/Impresoras_de_inyec.htm Recuperado en Octubre de 2011.
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mecanica. Estos materiales son generalmente resinas (en tintas solventes) o

aglutinantes (en tintas al agua)

Las tintas pigmentadas tienen la ventaja que cuando son empleadas sobre papel,
éstas permanecen sobre la superficie aplicada. Esto es una caracteristica
deseable, porque cuanta mas cantidad de tinta queda sobre el papel, se necesita

menos cantidad de tinta para obtener la misma intensidad de color.

Esta tinta no se corre con el agua, no se decolora y tiene mayor durabilidad en la
intemperie. A diferencia de la tinta DYE la tinta pigmentada tiene menos

luminosidad pero a simple vista no pierde calidad”.**
8.1.1.2.2 Ficha Técnica Para Tintas Liquidas.
En el siguiente cuadro se mostrara la ficha técnica de las tintas liquidas y en polvo,

ya que estas son consideradas como el producto estrella de la empresa por tal

motivo se manifestaran con mas detalle que los demas productos de la empresa.

o Tinta Dye y Tinta Pigmentada. [Onlinel. Disponible en la Pag. Web:

http://www.sistemascontinuos.com.mx/www/index.php?option=com_content&view=article&id=2&Itemid=
4 Recuperado en Octubre de 2011.
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FICHA TECNICA

Cuadro 10. Ficha técnica Tinta sky color Hp 8000 Dye.

NOMBRE TINTA SKY COLOR HP
COMERCIAL 8000 DYE

PRODUCTO

CONSIDERADO Producto liquido que contiene

varios Colorantes utilizados para pintar una superficie

con el fin de crear imagenes o textos.

DESCRIPCION
PRODUCTO

DEL

Es una Tinta para impresoras de inyeccion (INKJET)
proceso que utiliza tinta liquida, que se obtiene de
cartuchos reemplazables que dependiendo del tipo de
impresora son Mas 0 menos, en este caso es para
impresoras marca HP de la serie Officejet Pro 8000 y
8500.

‘Por sus colores tipo de y el color negro tipo
pigmentada crea imagenes que garantizan la exactitud
y uniformidad del color. Con la seguridad de que
obtendran los mismos colores intensos y luminosos en
todas las copias impresas

Tinta fotografica reconocida por su proceso de

pigmentado, color y envasado. Se iguala en PH y color
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gue la tinta original. No se necesita hacer ajustes

cromaticos™*?.

EMPAQUE
COMERCIAL

+ Trade & Connexions se encarga de empacar el
liguido en envases de polietileno y Pet
resistentes.

4+ Para 500 ml y 1000 ml: El envase es blanco y la
tapa segun el color de la tinta.

+ Para 120 ml: El envase es transparente.

Cuenta con una etigueta en donde se visualiza la
informacion del producto y numeracién de lote como
verificacion de que la tinta pertenece a la marca Sky-
Color.

UNIDAD DE MEDIDA

Cada envase de tinta tendrd una medida de 120 ml,
500ml y 1000 ml.

PRESETACIONES + Cyan.
(COLOR) + Magenta.
+ Amarillo.
+ Negro.
VIDA UTIL ESTIMADA | 2 afios

#2 [Online].Disponible en: www.Sky-Color.net Recuperado en Septiembre de 2011.
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NORMA TECNICA DE
CALIDAD

Certificada por 1ISO9001-2008, UKAS 055

CUIDADOS
ESPECIALES
(CON LA TINTA)

LA TINTA debe mantenerse en un lugar fresco, libre de
los rayos solares directos y de la humedad. Asi mismo,
es necesario tener en cuenta que no se debe tener
abierto el envase donde se almacena, con el fin de
evitar el ingreso de impurezas en el producto, que
altere su grado de pureza.

Se recomienda no mezclar con TINTAS de otras
marcas. Solo se pueden mezclar con las tintas
originales de la impresora.

Mantenerse en temperaturas en un Rango de 15-35 °C.
Mantenerse afuera del alcance de los nifios.

No ingerir la tinta.

RECOMENDACIONES
(EN LAS
IMPRESIONES)

Las impresiones no deben ser expuestas al sol ni al
agua.
Se recomienda utilizar papeles proporcionados por sky

color.

APLICACION

Puede ser usada para recargar cartuchos y para

sistema de tinta continuo.

TIPO DE TINTA

Geneérico.

Fuente: Autor
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Cuadroll. Ficha técnica Tinta Sky color Hp 8000 Pigmentada

NOMBRE
COMERCIAL
PRODUCTO

TINTA SKY COLOR
HP 8000 PIGMENTADA

CONSIDERADO

Producto liquido que contiene
varios pigmentos utilizados  para  colorear  una

superficie con el fin de crear imagenes o textos.

DESCRIPCION DEL
PRODUCTO

Es una Tinta para impresoras de inyeccion (INKJET)
proceso que utiliza tinta liquida, que se obtiene de
cartuchos reemplazables que dependiendo del tipo de
impresora son mas o menos, en este caso es para
impresoras HP 8000.

“Tinta fotogréfica reconocida por su proceso de
pigmentado, color y envasado. Se iguala en PH y color
gue la tinta original. No se necesita hacer ajustes

cromaticos™.

EMPAQUE
COMERCIAL

+ Trade & Connexions se encarga de empacar el
liguido en envases de Pet resistentes.

+ Para 120 ml: El envase es transparente.

+ cuenta con una etiqueta que muestra
informacion del producto y numeracion de lote

como verificacion de que la tinta pertenece a la

3 Ibidem.
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marca Sky Color.

UNIDAD DE MEDIDA

Cada envase de tinta tendra una medida de 120 ml.

PRESETACIONES + Cyan.
(COLOR) + Magenta.

+ Amarillo.
VIDA UTIL | 2 afos
ESTIMADA

NORMA TECNICA DE
CALIDAD

Certificada por 1ISO9001-2008 y UKAS 055

CUIDADOS
ESPECIALES
(CON LA TINTA)

LA TINTA debe mantenerse en un lugar fresco, libre de
los rayos solares directos y de la humedad. Asi mismo,
es necesario tener en cuenta que no se debe tener
abierto el envase donde se almacena, con el fin de
evitar el ingreso de impurezas en el producto, que
altere su grado de pureza.

Se recomienda no mezclar con TINTAS de otras
marcas. Solo se pueden mezclar con las tintas
originales de la impresora.

Mantenerse en temperaturas en un Rango de 15-35
°C.

Mantenerse fuera del alcance de los nifios.

No ingerir la tinta.

RECOMENDACIONE
S

Las impresiones pueden estar expuestas a los rayos

del sol y al agua.
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(CON LAS
IMPRESIONES)

Se recomienda utilizar papeles proporcionados por sky

color.

APLICACION

Puede ser usada para recargar cartuchos y para

sistema de tinta continuo.

TIPO DE TINTA

Genérico.

Fuente: Autor

Cuadro 12. Ficha técnica tinta sky color Universal.

NOMBRE
COMERCIAL
PRODUCTO

TINTA SKY COLOR UNIVERSAL

CONSIDERADO

Producto liquido que contiene
varios pigmentos utilizados  para  colorear una

superficie con el fin de crear imagenes o textos.

DESCRIPCION DEL
PRODUCTO

Es una Tinta para impresoras de inyeccion (INKJET)
proceso que utiliza tinta liquida, que se obtiene de
cartuchos reemplazables que dependiendo del tipo de
impresora son mas 0 menos, en este caso es para
impresoras marca HP.

“‘Por sus colores tipo dye y el color negro tipo
pigmentada crea imagenes que garantizan la exactitud
y uniformidad del color. Con la seguridad de que
obtendran los mismos colores intensos y luminosos en

todas las copias impresas
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Es una Tinta fotogréfica reconocida por su proceso de
pigmentado, color y envasado. Se iguala en PH y color
gue la tinta original. No se necesita hacer ajustes

cromaticos™*.

EMPAQUE
COMERCIAL

+ Trade & Connexions se encarga de empacar el
liqguido en envases de polietleno y Pet
resistentes.

+ Para 500ml y 1000ml: El envase es blanco y la
tapa segun el color de la tinta.

+ Para 120 ml: El envase es transparente y tapa

blanca.

+ Cuenta con wuna etigueta que muestra
informacion del producto y numeracion de lote
como verificacion de que la tinta pertenece a la

marca Sky Color.

UNIDAD DE MEDIDA

Cada envase de tinta tendra una medida de 120 ml,
500ml y 1000ml.

PRESETACIONES
(COLOR)

+ Cyan.
+ Magenta.
+ Amarillo.

+ Negro.

* Ibidem.
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VIDA UTIL

ESTIMADA

2 afos

NORMA TECNICA DE
CALIDAD

Certificada por 1ISO9001-2008 y UKAS 055

CUIDADOS
ESPECIALES
(CON LA TINTA)

LA TINTA debe mantenerse en un lugar fresco, libre de
los rayos solares directos y de la humedad. Asi mismo,
es necesario tener en cuenta que no se debe tener
abierto el envase donde se almacena, con el fin de
evitar el ingreso de impurezas en el producto, que
altere su grado de pureza.

Se recomienda no mezclar con TINTAS de otras
marcas. Solo se pueden mezclar con las tintas
originales de la impresora.

Se recomienda para uso exclusivo en impresoras HP
de escritorio.

Mantenerse en temperaturas en un Rango de 15-35
°C.

Mantenerse fuera del alcance de los nifios.

No ingerir la tinta.

RECOMENDACIONE

Las impresiones no deben ser expuestas al sol ni al

S agua.

(CON LAS | Se recomienda utilizar papeles proporcionados por sky

IMPRESIONES) color.

APLICACION Puede ser usada para recargar cartuchos y para
sistema de tinta continuo.

TIPO DE TINTA Geneérico.

Fuente: Autor.
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Cuadro 13. Ficha Técnica Tinta Sky Color Duracolor.

NOMBRE
COMERCIAL
PRODUCTO

TINTA SKY COLOR DURACOLOR

CONSIDERADO

Producto liquido que contiene
varios pigmentos utilizados  para  colorear una

superficie con el fin de crear imagenes o textos.

DESCRIPCION
PRODUCTO

DEL

Es una Tinta para impresoras de inyeccion (INKJET)
proceso que utiliza tinta liquida, que se obtiene de
cartuchos reemplazables que dependiendo del tipo de
impresora son mas 0 menos, en este caso es para
impresoras EPSON.

“La Tinta Sky Color Duracolor para Epson es una tinta
fotografica de alta definicidon, resistente al agua, a la
decoloracion y entrega un agradable acabado matte en
sus fotografias. Nuestra tinta esta disefiada con los

mas altos estandares de calidad™®.

* Ibidem.
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EMPAQUE
COMERCIAL

+ Trade & Connexions se encarga de empacar el
liquido en envases de polietileno resistentes.

+ Para 500 Y 1000 ml: El envase es blanco y la
tapa segun el color de la tinta.

+ Para 100 ml: El envase es

+ cuenta con una etiqueta que muestra
informacion del producto y numeracion de lote
como verificacion de que la tinta pertenece a la

marca Sky Color.

UNIDAD DE MEDIDA

Cada envase de tinta tendra una medida de: 100ml,
500ml, 1000ml.

PRESETACIONES + Cyan.
(COLOR) + Magenta.
+ Amarillo.
+ Negro.
VIDA UTIL | 2 afos
ESTIMADA

NORMA TECNICA DE
CALIDAD

Certificada por ISO9001-2008 y UKAS 055

CUIDADOS
ESPECIALES
(CON LA TINTA)

LA TINTA debe mantenerse en un lugar fresco, libre de
los rayos solares directos y de la humedad. Asi mismo,
es necesario tener en cuenta que no se debe tener
abierto el envase donde se almacena, con el fin de
evitar el ingreso de impurezas en el producto, que

altere su grado de pureza.
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Se recomienda no mezclar con TINTAS de otras
marcas. Solo se pueden mezclar con las tintas
originales de la impresora.

Se recomienda para uso exclusivo en impresoras
EPSON de escritorio.

Mantenerse en temperaturas en un Rango de 15-35
°C.

Mantenerse fuera del alcance de los nifios.

No ingerir la tinta.

RECOMENDACIONE
S

(CON LAS
IMPRESIONES)

Se recomienda para uso en papeles fotograficos
proporcionados por Sky Color.
Las impresiones pueden estar expuestas a los rayos

del sol y al agua.

APLICACION Puede ser usada para recargar cartuchos y para
sistema de tinta continuo. No tapa los cabezales de
sus impresoras.

TIPO DE TINTA Geneérico.

Fuente: Autor.
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Cuadro 14. Ficha Técnica Sky Color Dye Hd.

Shy ==ty

NOMBRE TINTA SKY COLOR
COMERCIAL DYE HD

PRODUCTO

CONSIDERADO Producto liquido que contiene

varios Colorantes utilizados para pintar una superficie

con el fin de crear imagenes o textos.

DESCRIPCION DEL
PRODUCTO

Es una Tinta para impresoras de inyeccion (INKJET)
proceso que utiliza tinta liquida, que se obtiene de
cartuchos reemplazables que dependiendo del tipo de
impresora son mas 0 menos, en este caso es para
impresoras marca EPSON.

“Tinta fotogréfica reconocida por su proceso de
pigmentado, color y envasado. Se iguala en PH y color
gue la tinta original. No se necesita hacer ajustes

cromaticos™®.

EMPAQUE
COMERCIAL

+ Trade & Connexions se encarga de empacar el
liquido en envases de polietileno resistentes.

+ Para 500 Y 1000 ml: El envase es blanco y la
tapa segun el color de la tinta.

+« Para 100 ml: El envase es

5 1bidem.
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+ cuenta con una etiqueta que muestra
informacion del producto y numeracion de lote
como verificacion de que la tinta pertenece a la

marca Sky Color.

UNIDAD DE MEDIDA

Cada envase de tinta tendra una medida de: 100ml,
500ml, 1000ml.

PRESETACIONES
(COLOR)

+ Cyan.
Magenta.
Amarillo.

Negro.

-+ + ¥

Light Cyan.

e

Light Magenta.

VIDA UTIL
ESTIMADA

2 afos

NORMA TECNICA DE
CALIDAD

Certificada por 1ISO9001-2008 y UKAS 055

CUIDADOS
ESPECIALES
(CON LA TINTA)

LA TINTA debe mantenerse en un lugar fresco, libre de
los rayos solares directos y de la humedad. Asi mismo,
es necesario tener en cuenta que no se debe tener
abierto el envase donde se almacena, con el fin de
evitar el ingreso de impurezas en el producto, que
altere su grado de pureza.

Se recomienda no mezclar con TINTAS de otras
marcas. Solo se pueden mezclar con las tintas

originales de la impresora.
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Se recomienda para uso exclusivo en impresoras
EPSON de escritorio.

Mantenerse en temperaturas en un Rango de 15-35
°C

Mantenerse fuera del alcance de los nifios.

No ingerir la tinta.

RECOMENDACIONE
S

(CON LAS
IMPRESIONES)

No exponer al sol y se corre facilmente con el agua.
Las tintas DYE son por naturaleza altamente
susceptibles al tipo y calidad del papel en que se
imprime. Esto es debido a que las fibras usadas en la
fabricacion del papel pueden resultar en algun aspecto
absorbentes para la tinta DYE. Si el papel no es
revestido y con un alto contenido de fibra, entonces, la
impresion puede provocar “araias” en los bordes como
en la figura siguiente.

Se recomienda el uso de papeles proporcionados por
Sky Color.

APLICACION

Puede ser usada para recargar cartuchos y para

sistema de tinta continuo.

TIPO DE TINTA

Genérico.

Fuente: Autor.
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Cuadro 15. Ficha Técnica Tinta Sky Color Ultracolor.

NOMBRE
COMERCIAL
PRODUCTO

TINTA SKY COLOR ULTRACOLOR

CONSIDERADO

Producto liquido que contiene
varios pigmentos utilizados  para  colorear  una

superficie con el fin de crear imagenes o textos.

DESCRIPCION DEL
PRODUCTO

Es una Tinta para impresoras de inyeccion (INKJET)
proceso que utiliza tinta liquida, que se obtiene de
cartuchos reemplazables que dependiendo del tipo de
impresora son Mas 0 menos, en este caso es para la
impresoras EPSON.

“Desarrollada pensando especificamente en las
impresoras profesionales de inyeccién de tinta, la tinta
Epson UltraColor fue el primer paso en la creacion de
una tinta profesional basada en pigmentos. Epson
ha desarrollado y utilizado variaciones de esta tinta
para diferentes necesidades y aplicaciones, logrando
un considerable avance en la tecnologia de
impresion™’.

“Tinta Sky Color Duracolor Epson es una tinta

fotogréafica de alta definicion, resistente al agua, a la

“"Tinta Ultracrome [Online]. Disponible en la Pag. Web: http://global.latin.epson.com/Explorar-
Epson/Innovacion/Tinta-Ultrachrome Recuperado en Septiembre de 2011.
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decoloracién y entrega un agradable acabado matte en

sus fotografias. Nuestra tinta esta disefiada con los

mas altos estandares de calidad™®.

EMPAQUE
COMERCIAL

+ Trade & Connexions se encarga de empacar el

liguido en envases de polietiieno y Pet
resistentes.

Para 500 Y 1000 ml: El envase es blanco y la
tapa segun el color de la tinta.

Para 100 ml: El envase es transparente.

F5

o o
e &

cuenta con una etiqueta que muestra
informacién del producto y numeracion de lote
como verificacion de que la tinta pertenece a la

marca Sky Color.

UNIDAD DE MEDIDA

Cada envase de tinta tendra una medida de: 100ml,
500ml, 1000ml.

PRESETACIONES
(COLOR)

*

- F F F F F #

Cyan.
Magenta.
Amarillo.
Negro.

M Black.

P Black.

Light Cyan
Light Magenta.

*® [Online].Disponible en: www.Sky-Color.net Recuperado en Septiembre de 2011.
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VIDA UTIL

ESTIMADA

2 afos

NORMA TECNICA DE
CALIDAD

Certificada por 1ISO9001-2008

CUIDADOS
ESPECIALES
(CON LA TINTA)

LA TINTA debe mantenerse en un lugar fresco, libre de
los rayos solares directos y de la humedad. Asi mismo,
es necesario tener en cuenta que no se debe tener
abierto el envase donde se almacena, con el fin de
evitar el ingreso de impurezas en el producto, que
altere su grado de pureza.

Se recomienda no mezclar con TINTAS de otras
marcas. Solo se pueden mezclar con las tintas
originales de la impresora.

Mantenerse en temperaturas en un Rango de 15-35
°C.

Mantenerse afuera del alcance de los nifios.

No ingerir la tinta.

Se recomienda para uso exclusivo en impresoras
EPSON de gran Formato o Fotograficas de uso

especial.

RECOMENDACIONE
S

Se recomienda para uso en papeles fotograficos y

papeles proporcionados por Sky Color.

(CON LAS | Las impresiones pueden estar expuestas a los rayos
IMPRESIONES) del sol y al agua.
APLICACION Puede ser usada para recargar cartuchos y para

sistema de tinta continuo.

TIPO DE TINTA

Genérico.
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Cuadro 16. Ficha técnica Tinta Sky Color Sublimation.

NOMBRE
COMERCIAL
PRODUCTO

TINTA SKY COLOR SUBLIMATION

CONSIDERADO

Producto liquido que contiene
varios pigmentos utilizados  para  colorear  una

superficie con el fin de crear imagenes o textos.

DESCRIPCION DEL
PRODUCTO

Es una Tinta para impresoras de inyeccion (INKJET)
proceso que utiliza tinta liquida, que se obtiene de
cartuchos reemplazables que dependiendo del tipo de
impresora son Mas 0 menos, en este caso es para la
impresoras EPSON y MUTOH.

“La tinta Sky Color Sublimacion se utiliza para hacer
transferencia de tinta en Mugs, Textiles en Poliéster,
entre otros. Nuestra tinta mantiene la calidad de las
imagenes por mucho tiempo y garantiza no tapar sus

cabezales”.*®

9 Ibidem.
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EMPAQUE
COMERCIAL

Trade & Connexions se encarga de empacar el
liguido en envases de polietileno y Pet
resistentes.

Para 500 Y 1000 ml: El envase es blanco y la
tapa segun el color de la tinta.

Para 100 ml: El envase es transparente.

cuenta con una etiqueta que muestra
informacién del producto y numeracion de lote
como verificacion de que la tinta pertenece a la

marca Sky Color.

UNIDAD DE MEDIDA

Cada envase de tinta tendra una medida de: 100ml,

500ml, 1000ml.

PRESETACIONES + Cyan.
(COLOR) + Light Cyan.

+ Magenta.

+ Light Magenta.

+ Amarillo.

+ Negro.

+ Light Black.
VIDA UTIL | 2 afios
ESTIMADA

NORMA TECNICA DE
CALIDAD

Certificada por 1ISO9001-2008 Y UKAS 055

CUIDADOS

LA TINTA debe mantenerse en un lugar fresco, libre de
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ESPECIALES los rayos solares directos y de la humedad. Asi mismo,
(CON LA TINTA) es necesario tener en cuenta que no se debe tener
abierto el envase donde se almacena, con el fin de
evitar el ingreso de impurezas en el producto, que
altere su grado de pureza.

Se recomienda no mezclar con TINTAS de otras
marcas. Solo se pueden mezclar con las tintas
originales de la impresora.

Se recomienda para uso exclusivo en impresoras
EPSON Y MUTOH de escritorio.

Mantenerse en temperaturas en un Rango de 15-35
°C.

Mantenerse fuera del alcance de los nifios.

No ingerir la tinta.

RECOMENDACIONE | Se recomienda para uso en papeles proporcionados

S por Sky Color.

(CON LAS | Una vez sea transferida las impresiones pueden estar
IMPRESIONES) expuestas a los rayos del sol y al agua.

APLICACION Puede ser usada para recargar cartuchos y para

sistema de tinta continuo.

TIPO DE TINTA Geneérico.

Fuente: Autor.

8.1.1.2.3 Tintas Para Impresoras Laser: Polvo Toner
“Estas impresoras son libres de impacto y tienen téner, ello es un cilindro relleno

con tinta en forma de polvo. Pueden imprimir a color, pero las mas utilizadas usan

solo tinta negra, ya que para el color se necesita toner adicional. Cuentan
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internamente con chips y circuitos electrénicos que reciben o6rdenes de la

computadora y almacenan los datos para imprimirlos:

La impresora recibe la orden desde la computadora de lo que va a imprimir.

La impresora almacena los datos recibidos en la memoria RAM interna también
llamada Buffer.

Un mecanismo electromecénico acomoda la hoja acorde a las especificaciones
qgue envia la computadora.

Un mecanismo llamado escaner, emite un haz de luz laser que se refleja con
un espejo sobre el téner. Este has de luz lleva cargas electroestaticas, las
cuales atraen el polvo de tinta y forman el caracter 6 figura sobre el toner.

El téner gira; pasa sobre la hoja y la tinta en polvo se sobrepone en la hoja.
Luego la hoja pasa sobre un mecanismo llamado fusor, el cual gira y ademas
esta caliente, por lo que se derrite la tinta en polvo, y una vez que se enfria, la
tinta esta pegada en la hoja.

La hoja va avanzando por medio de un rodillo movido por un motor, conforme
se termina de imprimir cada renglon, se mueve para empezar el siguiente.

Lo anterior se repite hasta terminar los datos almacenados. Dependiendo el
modelo de impresora, esta puede enviar la sefial de que terminé de imprimir,

asi como el nivel de tinta de téner presente”.>

*® Funcionamiento Interno: Impresoras Laser. [Online]. Disponible en:
http://www.informaticamoderna.com/Impresora_lasser.htm Recuperado en Octubre de 2011.
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8.1.1.2.4 Ficha Técnica paratintas en Polvo.

Cuadro 17. Ficha Técnica Toner Sky Color IQ para Ricoh.

NOMBRE
COMERCIAL DEL
PRODUCTO

TONER &KﬁYf @@L@Ri 10

PARA RIGOH

PRODUCTO

El toner es un polvo seco usado en las impresoras
laser y fotocopiadoras para formar textos e imagenes

en un papel.

DESCRIPCION DEL
PRODUCTO

Es una tinta en forma de polvo para impresoras que
manejan tecnologia laser que consiste en: recibir
informacion digital procedente de la computadora para
por medio del polvo y un rayo laser, plasmar la
informacion en un medio fisico.

El Téner SKY COLOR IQ estad disefiado con una
avanzada tecnologia de polimerizado, el cual no pierde
grandes cantidades de energia en el proceso de
fusiébn, mezcla, trituracion o en los procesos de
clasificacion que utliza los Toéner pulverizados
convencionales.

Esta tecnologia mezcla el Toner a través de un
proceso de polimerizacion para crear particulas
esféricas, 1o que permite un rendimiento de impresion

superior y una mejor calidad de imagen.
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Gracias a la tecnologia de polimerizacion la calidad del
color estd garantizada para ofrecer imdgenes mas
nitidas y colores precisos. Ademas, de una impresion

mas brillante y beneficios de costo-efectividad.

EMPAQUE
COMERCIAL

+ El empaque en que se deposita el producto es

en envases Pead Polietileno de alta densidad.

UNIDAD DE MEDIDA | Gramos.

PRESETACIONES + Cyan.

(COLOR) + Magenta.
+ Amarillo.
+ Negro.

CUIDADOS
ESPECIALES

El Toner debe mantenerse en un lugar fresco, libre de
los rayos solares directos y de la humedad. Asi mismo,
es necesario tener en cuenta que después de abierto,
no se debe mantener abierto el recipiente donde se
almacena, con el fin de evitar el ingreso de impurezas
en el producto, ya que pueden alterar su grado de

pureza.

TIPO DE TINTA

Genérico.

Fuente: Autor.
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Cuadro 18. Ficha Técnica Toner Sky Color 1Q para Xerox Phaser.

NOMBRE
COMERCIAL DEL
PRODUCTO

=

il

TONER SHY GOLOR 10
PARA KERON PHASER

PRODUCTO

El toner es un polvo seco usado en las impresoras laser y

fotocopiadoras para formar textos e imagenes en un papel.

DESCRIPCION DEL
PRODUCTO

Es una tinta en forma de polvo para impresoras gue manejan
tecnologia laser que consiste en: recibir informacién digital
procedente de la computadora para por medio del polvo y un
rayo laser, plasmar la informaciéon en un medio fisico.

El Téner SKY COLOR IQ esta disefiado con una avanzada
tecnologia de polimerizado, el cual no pierde grandes
cantidades de energia en el proceso de fusion, mezcla,
trituracion o en los procesos de clasificacion que utiliza los
Toner pulverizados convencionales.

Esta tecnologia mezcla el Téner a través de un proceso de
polimerizacidon para crear particulas esféricas, lo que permite
un rendimiento de impresion superior y una mejor calidad de
imagen.

Gracias a la tecnologia de polimerizacion la calidad del color
esta garantizada para ofrecer imagenes mas nitidas y colores
precisos. Ademas, de una impresion mas brillante y beneficios

de costo-efectividad

EMPAQUE

El empaque en que se deposita el producto es en
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COMERCIAL

envases Pead Polietileno de alta densidad.

UNIDAD DE MEDIDA | Gramos.

PRESETACIONES + Cyan.

(COLOR) + Magenta.
+ Amarillo.
+ Negro.

CUIDADOS
ESPECIALES
(CON EL TONER)

El Téner debe mantenerse en un lugar fresco, libre de los
rayos solares directos y de la humedad. Asi mismo, es
necesario tener en cuenta que después de abierto, no se
debe mantener abierto el recipiente donde se almacena, con el
fin de evitar el ingreso de impurezas en el producto, ya que

pueden alterar su grado de pureza.

TIPO DE TINTA

Genérico.

Fuente: Autor.
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Cuadro 19. Ficha Técnica Toner Sky Color 1Q para Lexmark.

NOMBRE
COMERCIAL DEL
PRODUCTO

TONER SKY COLOR 10
PARA LEADIAGE

PRODUCTO

El toner es un polvo seco usado en las impresoras laser

y fotocopiadoras para formar textos e imagenes en un

papel.

DESCRIPCION DEL
PRODUCTO

Es una tinta en forma de polvo para impresoras que
manejan tecnologia laser que consiste en: recibir
informacion digital procedente de la computadora para
por medio del polvo y un rayo laser, plasmar la
informacién en un medio fisico.

El Toner SKY COLOR IQ esta diseflado con una
avanzada tecnologia de polimerizado, el cual no pierde
grandes cantidades de energia en el proceso de fusion,
mezcla, trituracibn o en los procesos de clasificacion
que utiliza los Téner pulverizados convencionales.

Esta tecnologia mezcla el Téner a través de un proceso
de polimerizacion para crear particulas esféricas, lo que
permite un rendimiento de impresion superior y una
mejor calidad de imagen.

Gracias a la tecnologia de polimerizacion la calidad del
color esta garantizada para ofrecer imagenes mas

nitidas y colores precisos. Ademas, de una impresion
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mas brillante y beneficios de costo-efectividad

EMPAQUE
COMERCIAL

+ El empaque en que se deposita el producto es en
envases Polietileno de alta densidad.

UNIDAD DE MEDIDA | Gramos.

PRESETACIONES + Cyan.

(COLOR) + Magenta.
+ Amarillo.
+ Negro.

CUIDADOS
ESPECIALES
(CON EL TONER)

El Toner debe mantenerse en un lugar fresco, libre de
los rayos solares directos y de la humedad. Asi mismo,
es necesario tener en cuenta que después de abierto,
no se debe mantener abierto el recipiente donde se
almacena, con el fin de evitar el ingreso de impurezas
en el producto, ya que pueden alterar su grado de

pureza.

TIPO DE TINTA

Genérico.

Fuente: Autor
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Cuadro 20. Beneficios Impresoras Inkjet y Laser.

Beneficios Impresoras INKJET Beneficios Impresoras LASER

Las impresoras inkjet son iddneas | Calidad en las impresiones, capaces
para uso domestico. Documentos de | de producir imagenes mas limpias y

tamafio moderado y frecuencia | nitidas.

moderada.
bajo costo inicial Capacidad de impresion,
Remplazo de cartuchos mas barato. Idéneas para utilizar en la empresa.

Dados los requerimientos de la empresa las tintas se consideran como el producto
estrella, ya que este es un producto que compite con precios, estandares de
calidad y es el mas reconocido y consumido por sus clientes, por tal motivo
algunos de los demas insumos de impresoras corren el riesgo de ser abolidos por
su bajo rendimiento en ventas para proceder a una estrategia de eliminaciéon de

productos

8.1.1.3. Sistemas de Tinta Continua.

IV Sistema de Tinta Continua

“El sistema de tinta continua es un dispositivo externo, el cual remplaza los
cartuchos originales, posee unos cartuchos con chips reseteables, en algunos
modelos el chip se autoresetea y en otros hay que resetearlos presionando un

boton. El sistema se alimenta de manera continua a través de unas mangueras
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conectadas a los tanques externos y estos a su vez a los cartuchos especiales

que incluye el sistema™".

Impresoras Epson Referencias:

= CHIP (1) 1171R
TX115, TX105, T23, T24.

= CHIP (2) 1031R.
TX300. TX200, TX210, TX400, TX410, C79, C92, CX3900, CX4900, CX5600,
CX5900, CX6900F, CX7300, CX7300, CX8300, CX9300F.

Impresoras Hp Referencias:

= CHIP (3) 691R
K550, K5300, K5400, L7380,
L7580, L7680, L7780, K8600.

8.1.1.4. Cartuchos.

“Un cartucho de tintao cartucho de inyeccién de tintaes un componente
sustituible de una impresora que contiene la tintay, frecuentemente también el

propio cabezal de impresion que proyecta la tinta en el papel durante la impresién.

> Definicion Sistema de tinta Continuo. [Online]. Disponible en:

http://www.tintacontinua.com/infoProducto.php?idProducto=78 Recuperado en Octubre de 2011.
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El nombre deriva del hecho de que corresponde a un contenedor duro que se
inserta en el interior de la maquina y que contiene tinta ya sea en base a agua o
un solvente especial.

Cada cartucho de tinta contiene uno o méas depésitos independientes de tinta”>?.

Tipos de Cartuchos:
Originales.

Genéricos.

8.1.1.5 Cabezales.

“Algunos cartuchos incluyen también el cabezal que corresponde al dispositivo
gue mediante pequefas diferencias de voltaje calienta la tinta lo suficiente para
generar las microgotas que colorean el papel de acuerdo a la impresion
solicitada”®.

Para impresoras Hp

Referencias:
11, 940.

*2 Definicién Cartucho de Tinta. [Online]. Disponible en: http:/es.wikipedia.org/wiki/Cartucho_de_tinta.
Recuperado en Octubre de 2012.
53 |bidem.
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Para Impresoras Epson.
F181010, f182000.

8.1.1.6 Tipos de papel.
BOND

Normal-Xerox

Tecnologia
FOTOGRAFICOS

Matte-Calcio

Glossy
SUBLIMACION

Prendas

Ceramicas
TRANSFER

Prendas Oscuras

Prendas Claras

8.1.2 Maquinas de Impresion

Impresora

“‘La impresora es un periférico de ordenador que permite producir una copia
permanente de textos o graficos de documentos almacenados en formato

electrénico, imprimiéndolos en medios fisicos, normalmente en papel o

transparencias, utilizando cartuchos de tinta o tecnologia laser.
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Las impresoras suelen disefiarse para realizar trabajos repetitivos de poco
volumen, que no requieran virtualmente un tiempo de configuracion para conseguir

una copia de un determinado documento”.>*

“('
Stgycolor

IMPRESORAS Y MULTIFUNCIONALES

Tabla 7. Tipos y Referencias de Impresoras.

IMPRESORAS IMPRESORAS

EPSON HP

Artisan 710 Officejet Pro 8500
NX420W Officejet Pro 8500 A Plus
NX610 Officejet Pro J8000

T24

T25

T50

TX 125

TX 220

TX 320 F
TX525F

TX 560 WD
TX 620 FWD

> Definicién Impresora. [Online]. Disponible en: http://es.wikipedia.org/wiki/Impresora Recuperado en
Octubre de 2011.
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TX 720 FWD
TX115
TX210
TX220
TX420
TX550W

Fuente: Autor.

8.1.3 Maquinas de Impresién de Gran Formato

‘Las impresoras de gran formato o plotter son aquellas impresoras que
habitualmente se utilizan para la impresion de graficos vectoriales o dibujos
lineales a gran escala, como por ejemplo, planos y dibujos de piezas especificas.
Los trabajos impresos en estas impresoras de gran formato tienen una calidad tal

que dificilmente podrian realizarse en otros tipos de impresoras.

Generalmente se utilizan las impresoras de gran formato o plotters para realizar
impresiones que requieren un grado de calidad muy alto y en una escala grande,
como por ejemplo los planos de un arquitecto o de un ingeniero o los carteles
publicitarios y las pancartas  de una empresa O negocio.
Por lo general, el tamafio de una impresora de gran formato puede variar entre los

91 y 140 centimetros.

Hay dos tipos de impresoras de gran formato:

Aquellas que imprimen con un sistema de plumillas de diferentes trazos y colores
gue se desplazan sobre la superficie realizando los dibujos;

Aquellas que imprimen a través de un sistema de inyeccion de tinta, tanto en

negro como a color.
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Las ventajas que tienen las impresoras de gran formato o plotters con respecto a

las otras tipos de impresoras son:

v Precision en el color.

v" Velocidad de impresion.

v’ Calidad de impresion.

v Capacidad de imprimir en grandes superficies.

v" Gran flexibilidad en los tipos de soporte sobre los que imprime.

v’ También pueden identificarse una serie de desventajas en este tipo de
impresoras, como son:

v Las impresoras de gran formato o plotters son muy caros.

v' Como los plotters son capaces de imprimir en grandes superficies”.>

Referencia

Hp 111R

ra
s

o

PLOTTERS

“Plotter compacto para disefiadores que imprimen documentos técnicos hasta

formato a-1, en su casa o estudio.

> Definicién Impresoras de Gran Formato, [Online]. Disponible en:
http://www.impresoras.nom.es/impresoras-gran-formato-plotter/ Recuperado en Octubre de 2011.
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IMPORTANTE. Tiene alimentador de papel en rollo y cortador automatico. Acepta
hojas de papel en alimentacibn manual de él, no tiene charola para alimentacién

automatica de hojas

Imprime un plano 0.60 x 0.90 en 90 seg., una imagen 0.60 x 0.90 hasta en 1.2
min. Resolucién de 1200 x600 dpi en color y negro, sistema de 4 cartuchos y 4
cabezales independientes, formato maximo de impresion de .60 x1.60 mts en
alimentacion manual y alimentacién trasera para materiales hasta de medio
milimetro.64 MB en RAM no expandible, puerto paralelo y USB, lenguaje pcl3

GUI, compatible con Windows, autocad y Mac.

Accesorios opcionales no incluidos: tarjeta de red”®.

8.2. SERVICIOS

Luego de escuchar las diferentes lluvias de ideas por parte del gerente, se decidié

por definir los siguientes servicios.

%6 [Online]. Disponible en: http://www.satori.com.mx/hp-designjet-111r-p-321.html Recuperado en

Octubre de 2011.
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llustracién 11. Definicién de Servicios.

Asesoria en
procesosde
importaciony

Asesoria en

implementacion TRADE & Agente de
R ~ CONNEXIONS I,

Perfilacion y
calibracion de
monitores y de

Fuente: Autor.

152



8.2.1 Asesoria en Procesos de Importacién y exportacion.

Este servicio consiste en brindar informacion relevante en los procesos de
importacion y exportacion, con el objetivo de que el cliente logre minimizar el
riesgo a la hora de ejecutar el proceso.

“El servicio eficiente de informacion de una empresa que decida participar en el
comercio exterior, debe tener la caracteristica de un servicio de espionaje. Es
preciso realizar la investigacion de mercados en tiempo y momentos precisos. No
es posible derrochar gastos en tiempo, viajes y promociones, por informacion que

solo ha sido recogida al azar e inexacta para utilizarse como veraz.

La investigacion de mercados y de procesos debe ser fehaciente basada en
elementos perfectamente comprobados en la recopilacion y analisis de la

informacion y luego sobre la experiencia que se adquiera.

Se necesita saber qué tipo de sistema politico impera en los paises seleccionados,
conocer los controles a que debe sujetarse la importacién: aduanas, impuestos,
requisitos de salud, cuotas y sobre todo la orientacion en leyes y aspectos

comerciales™’.

8.2.1.1. Asesoria en Importacioén
Para realizar el proceso de asesoria en importaciones es de vital importancia que
la empresa comprenda en qué consiste y que hay que tener en cuenta para

llevarlo a cabo.

Segun el Decreto 2685 de 1999 Titulo | articulo 1

*” MERCADO, Salvador. Comercio Internacional I: Mercadotecnia internacional importacion-exportacion,
43 ed. México. Limusa. 2000. 306 p.
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“Importacién: Es la introduccion de mercancias de procedencia extranjera al
territorio aduanero nacional. También se considera importacién la introduccion de
mercancias procedentes de zona franca industrial de bienes y de servicios, al

resto del territorio aduanero nacional en los términos previstos de este decreto”.>®

A continuacion se muestra la clasificacion del proceso de exportacion,
evidenciando las areas de asesoria que se le brindaran al cliente que desea
exportar, la empresa dara las facultades de que el clienta pueda escoger una

asesoria parcial o total del proceso dependiendo de sus necesidades.

%8 Definicion Importacion. [Online]. Disponible en:

http://camara.ccb.org.co/documentos/5948_legislacionaduanaeracamaradecomercio.pdf Recuperado en
Septiembre de 2011.
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llustracion 12. Areas de asesoria en importacién.

AREAS DE ASESORIA EN IMPORTACION

7
6. Document
1. |dentificacion Transporte acion-
del producto. Internacio Tramites
nal. L Aduaneros
A
2. Busqueda 5. 5
del Acuerdos Nacionaliz
Proveedor. de Pagos. acion.
N
3.
Alternativa L 9.
sde IR Transporte =
, . Incoterms. ol Almacenamiento.
importacio Macional.

n.

Fuente: Autor.

8.2.1.1.1 Areas de Asesoria en Importacion. “El Comercio Exterior es
el intercambio de bienes, servicios y capitales entre diferentes paises.

Cuando un pais necesita ingresar productos se produce la importacién,
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la que es definida como: la introduccién legal de mercancia extranjera
para su uso o consumo del pais"®.

El proceso de importacion requiere de valorar muchos factores que hay tenerlos
presentes para que sea mas seguro el éxito de su ejecucion, a continuacion se
presentan esos aspectos expuestos a investigacion, definidos como areas de

asesoria en el proceso de importacion.

Las areas de asesoria en el proceso de importacion son:

8.2.1.1.1.1. Identificacién del producto. En este punto el cliente contara
con una asesoria personalizada que brinda informacion en factores relacionados
para la identificacion del producto o mercancia que se desea importar. Factores

tales como:

. Precio de Compra:

Es el costo de compra del producto que estipula la empresa en el exterior
mediante el cual se localizara diferentes opciones de pre liquidacion o cotizacion.
“El precio puede ser considerado como el nivel al que se iguala el valor monetario
de un producto o servicio para el comprador con el valor de la transaccion para el
vendedor, sin embargo, desde el punto de vista del comprador el precio no es sélo
el valor monetario del producto sino también los esfuerzos realizados para
adquirirlo y el tiempo dedicado a ello. Por ello seria el valor que da el producto al
consumidor a cambio de la utilidad que este recibe, en esta linea lo podemos
definir como la cantidad de dinero que un consumidor va a desembolsar para

disfrutar de un bien o servicio que le proporcione una utilidad”®.

*Introduccion al Proceso. [Online]. Disponible en:
http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/importar/proceso.htm. Recuperado en Septiembre de 2011.
* Definicién Precio-Compra. [Online]. Disponible en: http://www.elergonomista.com/marketing/mk40.html
Recuperado en Septiembre de 2011.

156


http://www.elergonomista.com/marketing/mk40.html

. Clasificacion Arancelaria:

La clasificacion Arancelaria Determina el gravamen de importacion, “La
clasificacion arancelaria consiste en ubicar una determinada mercancia en
la fraccion arancelaria que le corresponde dentro de la Tarifa de la Ley de los
Impuestos Generales de Importacion y Exportacién, de conformidad con las Notas
legales, de Seccion, de Capitulo, Notas Explicativas, Reglas Generales y
Complementarias, asi como de diversos criterios de clasificacion que se

encuentran en las Reglas de Caracter General en Materia de Comercio Exterior”®*.

“La importancia de la clasificacion arancelaria radica en que permite tener un
mismo identificador comun en el mundo, a manera de “nombre” comun para todos,
sin importar el idioma, asi mismo permite que una misma mercancia se codifique
en forma idéntica tanto en las tarifas de importacion como de exportacion en todos

los paises, para ello se utilizan los primeros seis digitos de la clasificacion.

*» Ficha técnica:

La ficha técnica consiste en brindar informacion de la descripcion del producto en
detalle, todo aquello relacionado con datos como: Marca, Modelo, Version,
Composicion, Unidad de medida etc. Asi mismo poder descifrar la calidad y

cumplimiento de las expectativas de los clientes.

“Es el documento oficial en el cual se describen las principales caracteristicas del
producto asi como las indicaciones y formas de uso. En los productos que se
basan en compuestos quimicos es muy importante hacer énfasis en su grado de

peligrosidad, para evitar accidentes. Asi mismo se deben dar algunas indicaciones

% Nomenclatura Arancelaria: Clasificacién Arancelaria. [Online]. Disponible en la Pag. Web:

http://www.comxport.com/ncm/clasificacion_arancelaria.php. Recuperado en Septiembre de 2011.

157


http://www.comxport.com/ncm/sistema_armonizado.php

para prevenir situaciones de riesgo y medidas de primeros auxilios para ayudar a

posibles victimas de mal uso o almacenamiento”®.

Nota: Al cliente se le daran tres opciones del producto consultado

» Lugar: (Pais)

En este item se define el sitio o el pais de procedencia de la mercancia y se
determinan diferentes aspectos que haran que se deduzcan las mejores opciones
de procedencia.

A este respecto, hay que evaluar la oportunidad y riesgo, tanto desde el punto de
vista del clima general de negocios como desde el punto de vista del producto y/o
servicio especifico. Para ello se analizaran los siguientes elementos, entre otros:

Riesgo politico, financiero y legal.

Acuerdos comerciales.

Ubicacién Geografica.

Para una empresa que entra por primera vez en los mercados internacionales, el
grado de similaridad y conocimiento de un pais son factores importantes en cuanto
a la eleccién. Es decir, valoran fuertemente la distancia psico-gréfica:

Idioma.

Cultura.

Desarrollo industrial.

Practicas comerciales.

El conocimiento y familiaridad con un pais reducen la incertidumbre que se tiene

del mismo y, por tanto, inciden directamente en su eleccion.

% Definicion Ficha Técnica del Producto. [Online]. Disponible en:

http://es.scribd.com/makui_landinez/d/53746373/69-Ficha-Tecnica-del-Producto.  Recuperado
en Septiembre de 2011.
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8.2.1.1.1.2 Busqueda del Proveedor. Es necesario aclarar que la empresa
se encargara de identificar varias opciones de proveedor y de acuerdo a su criterio
podra sugerir el mas conveniente a seleccion, pero es el cliente quien decide

escoger el proveedor de acuerdo a la informacion que se le brinde.

llustracién 13. Proceso de seleccion de un Proveedor.

Selecciony
aprobacion de
proveedores

Identificacion Evaluacionde
vy Valoracion Proveedores

Fuente: Aprobacion/Elegibidad de Proveedores. [Online]. Disponible en:
http://www.kohler.com/corp/supplier/55174 _Spanish_Translation_of GSQM-
12 _06.pdf Recuperado en Septiembre de 2011.

En este aspecto se brindara informacién acerca de la empresa que suministrara la
mercancia o el producto que ingresara al pais. En donde se tendran en cuenta
diferentes aspectos que involucran variables internas, variables incontrolables

externas y tipos de proveedor.

» Variables Internas de la empresa-proveedor:

159



Las variables internas son aquellas donde la empresa puede ejercer un control
sobre ellas, es decir puede modificarlas, manejarlas o combinarlas en un momento
dado con el fin de reaccionar a un cambio en su entorno, donde las variables

externas son las encargadas de originar estos cambios.

Las Variables internas determinan el grado de confiabilidad, seguridad, ética y
reconocimiento; La empresa provea el producto con las especificaciones y
requerimientos que se necesita; Politicas de calidad, certificaciones de calidad,
Estados financieros, Documentacion necesaria para la importacion como: Registro

o Licencia de Importacion:

v Permisos Previos.

v" Vistos Buenos.

Despacho de la Mercancia:
v Factura Comercial Certificado de Origen.

v Documento de transporte.

Dependiendo el termino y acuerdo de negociacion la empresa proveedor debe
estar en capacidad de diligenciar todos los tramites, documentos que se requieren
para el manejo logistico de la mercancia desde la fabrica hasta el buque como
modalidad FOB, es decir que cuente con la capacidad de entregar la proforma en
donde se asuman los costos del manejo y Agenciamiento Aduanero pertinentes de

la mercancia.

Cabe aclarar que dependiendo de la Negociacion Incoterms la empresa

importador asume 0 no los costos y diligenciamientos pertinentes a la importacion.

Proforma:
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“La factura proforma es un documento que utiliza el vendedor para plasmar una
oferta detallada de una venta. Al tratarse de una oferta, si es aceptada por el
comprador, sera el Origen de un contrato de compraventa. Por tanto, es necesario
gque contenga todos los datos necesarios para establecer los términos y
condiciones de venta®.
Termino de negociacion.
Termino de entrega.
Medio de pago.

Oportunidad de Pago.

En el cual se conseguird ver como el proveedor ejecuta sus operaciones dentro y

fuera de la empresa y la forma de negociacion.

. Externos a la Empresa: Variables Incontrolables

Son las que la empresa no puede controlar porque no tiene poder de decision

sobre las mismas:

63 Definicion Factura Proforma. [Online]. Disponible en:

http://www.plancameral.org/Guias/TransporteLogistica/docs/Fprof.pdf Recuperado en Septiembre de
2011.
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llustracién 14. Variables incontrolables.

Mercadn axirarger A

Mercada domastico Marcado extranjeno B

Emproea

Mercado extranjars C

FUENTE: Libro Marketing Internacional: Teoria y 50 Casos.

Ubicacién (Pais): Acuerdos Comerciales, direccion, contacto y demas
Riesgo politico, financiero y legal.
Acuerdos comerciales.

Ubicacion Geografica.

Para una empresa que entra por primera vez en los mercados internacionales, el
grado de similitud y conocimiento de un pais son factores importantes en cuanto a
la eleccion. Es decir, valoran fuertemente la distancia psico-grafica:

Idioma.

Cultura.

Desarrollo industrial.

Préacticas comerciales.
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“‘Las empresas y los ejecutivos internacionales requieren estar preparados a fin de
desarrollar las habilidades necesarias para observar y analizar la tendencia del
entorno impredecible. Estas tendencias se conocen como Vvariables

incontrolables™®*.

= Tipo de Proveedor por su funcion: Consultor de obra, consultor exclusivo,
proveedor de bienes, servicios, distribuidor exclusivo, fabricante exclusivo,

proveedor general de bienes o servicios.

Esta es una operacidén tercerizada que se ejecuta via web y por medio de
entidades como Proexport quien cuenta con bases de datos, estadisticas e

informacion en linea, con informacion veraz y actualizada.

8.2.1.1.1.3. Modalidades de Importacién. La empresa se encargara de
asesorar al cliente a cerca de las modalidades de importaciéon y orientar por cudl
de ellas, le corresponde introducir la mercancia, para realizar este tipo de
asesoramiento es necesario comprender el ente regulador, las regulaciones

pertinentes y la modalidad de introduccién.

» El Régimen Aduanero

“Es el tratamiento aplicable a las mercancias sometidas al control y vigilancia de la

autoridad aduanera, mediante el cual se les asignha un destino aduanero especifico

* El entorno del Marketing Internacional (variables Incontrolables). [Online]. Disponible en:

http://books.google.com.co/books?id=0L204g8ndxUC&pg=PA6&dg=marketing+internacional+importacio
n&hl=es&ei=XdUhT8bQGML6ggeEzY16&sa=X&oi=book_result&ct=bookthumbnail&resnum=4&ved=0C
FMQ6wEwAw#v=onepage&q=marketing%20internacional%20importacion&f=false. = Recuperado en
Septiembre de 2011.
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de acuerdo con las normas vigentes. Los regimenes aduaneros son importacion,

exportacion y transito”®>.

Los agentes aduaneros deben sefialar en el pedido de importacion el régimen

aduanero que solicitan para las mercancias que estan internando.

ART. 86. — “Ambito de aplicacion. Las disposiciones consagradas en este titulo
conforman el régimen bajo el cual se regula la importacién de mercancias.
. Regulaciones a las Importaciones

v' Licencia de importacion.

En Colombia existen tres regimenes de importacion:
v Libre: libre Importaciéon es aquella mercaderia que puede ingresar en el
territorio aduanero colombiano sin ningudn inconveniente o requerimiento especial

por parte de la Aduana.

Alcanza a la mayoria de las mercaderias y productos, siendo necesario apenas el
registro de importacion y la licencia, que se otorga automaticamente;

v Licencia previa: En esta modalidad estan incluidos principalmente los
productos quimicos para el tratamiento de narcéticos (precursores), armas,
municiones y explosivos, asi como bienes usados, imperfectos, mercaderias
objeto de liquidacién, importaciones no reembolsables, productos exentos de
impuestos y los presentados por entidades oficiales (con excepcion de gasolina y

urea, importados por Ecopetrol).

El principal objetivo de la licencia previa es permitir al Estado efectuar controles
sobre las importaciones, con el objetivo de proteger la industria nacional

colombiana; controlar el ingreso de divisas y proteger al consumidor y la salud

6 Definicién Régimen Aduanero. [Online]. Disponible en:

http://www.dian.gov.co/content/defensoria/contenidos/glosa2.htm Recuperado en Septiembre de 2011.
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publica. Con el mecanismo de la licencia previa, el gobierno puede controlar la
demanda futura de cambio, restringir los consumos considerados superfluos y
coordinar la politica de importaciones de acuerdo con los planes de desarrollo

econdémico y social.

En el régimen de licencia previa se encuadran los bienes usados, defectuosos, los
gue tienen alguna exencion arancelaria, las importaciones del sector publico y las
coberturas sin cobertura cambiaria (aquellas que no implican salida de divisas,

como por ejemplo inversiones extranjeras, donaciones, etc.).

v Prohibido: Armas quimicas, biolégicas y nucleares; residuos nucleares o
toxicos, aldrina, heptacloro, dieldrina, clordano, confecloro y sus compuestos,
lindano aislado o compuesto con otras sustancias, residuos consistentes en
mezclas liquidas y equipamientos bélicos. La mayoria de estos productos solo

pueden ser importados por el gobierno colombiano a través de su industria militar.

e Importaciones de muestras y mercaderias sin valor comercial

No se requiere licencia previa de registro para las importaciones de muestras sin
valor comercial que se destinan a fines promocionales y publicitarios,
experimentos y ensayos técnicos y cientificos o como prototipos de productos no

destinados a comercializacion.

El valor unitario de cada mercaderia no debe exceder US$ 50 ni sobrepasar la
cantidad de 10 unidades por remesa. En el caso de cantidades mayores, debe
agregarse la leyenda “mercaderias sin valor comercial” en el embalaje o empaque
original, siempre que el valor del envio no supere los US$ 1.000.

Se necesita licencia de Importacion para los bienes incluidos en la lista de
productos con licencia previa, para las muestras sin valor comercial que no

encajen en las condiciones descritas anteriormente, para las joyas y piedras
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preciosas en general, metales preciosos, oro y derivados, plata y metales del
166

grupo™®.

» Modalidades de Importacion

“Son las diferentes formas de declarar la mercancia objeto de importacion e
indican si la misma queda sujeta a restricciones aduaneras una vez haya obtenido

el levante, o si por el contrario, quedan libre de disposicion.

De esta forma, dependiendo de las transacciones comerciales que realice el
importador, podra acogerse a la modalidad de importacion que mas se ajuste a

sus necesidades y las de sus proveedores en el exterior’®’.

“Las modalidades a las que puede someterse la mercancia de procedencia
extranjera al territorio aduanero nacional, las establece el articulo 116 del citado
Decreto 2685 de 1999, asi:

a) Importacién ordinaria; Es la introduccion de mercaderias extranjeras en el
territorio aduanero colombiano con el fin de permanecer en él de manera
indefinida, con el pago de los tributos aduaneros correspondientes.

b) Importacién con franquicia; Es aquella que, en virtud de Tratado, Convenio o

Ley, goza de exencidn total o parcial de tributos aduaneros y con base a la cual la

mercaderia queda en disposicién con restricciones, salvo lo dispuesto en la norma

gue consagra ese beneficio.

c) Reimportacion por perfeccionamiento pasivo; La reimportacion de mercaderia

exportada para elaboracion, reparacion o transformacion, ocasionara pago de

%®Regulaciones a las Importaciones. [Online]. Disponible en:
http://www.prochile.cl/ficha_pais/colombia/proceso_imp.php Recuperado en Septiembre de 2011.

*7 Definicién Modalidades de Importacion. [Online]. Disponible en:
http://portal.araujoibarra.com/fag/bfcuales-son-las-modalidades-de-importacion Recuperado en
Septiembre de 2011.
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tributos aduaneros sobre el valor agregado en el exterior, para lo cual se aplicaran
las tarifas correspondientes a la subpartida tarifaria del producto terminado que se

importa. La mercaderia asi importada quedara en libre disposicion.

d) Reimportacién en el mismo estado; se puede importar, sin el pago de los
tributos aduaneros, la mercaderia exportada -provisoria o definitivamente- siempre
gue no haya sufrido modificacion en el extranjero y que se hayan pagado los

impuestos internos.

e) Importaciébn en cumplimiento de garantia; se puede importar, sin el pago de
tributos aduaneros, la mercaderia que, en cumplimento de una garantia de

fabricante o proveedor, haya sido reparada en el exterior.

f) Importacion temporal para reexportacion en el mismo estado; Es la importacion
con suspension de tributos aduaneros para mercaderias destinadas a
reexportacion en un plazo sefialado y que no hayan sufrido modificacion alguna,
excepto el desgaste normal por su uso. Queda en disposicion restricta. No podran
ser importadas bajo esta modalidad mercaderias fungibles ni aquellas que no
puedan ser plenamente identificadas.

g) Importacion temporal para perfeccionamiento activo: Es la importacion temporal
que permite recibir dentro del territorio aduanero colombiano, con suspension total
o parcial de derechos de importacibn, mercaderias destinadas a ser total o
parcialmente reexportadas, en un plazo determinado, después de haber sufrido
transformacion, elaboracién o reparacion. Bajo esta modalidad también puede ser
importada maquinaria, equipamiento, partes, piezas o insumos para la produccion,

total y parcial, de bienes y servicios destinados a exportacion.

Los tipos de importacion para perfeccionamiento activo contempladas por el nuevo

estatuto aduanero colombiano son:
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Importacién temporal para perfeccionamiento activo de bienes de capital. Es la
importacion temporal de bienes de capital, con suspension de tributos
aduaneros, destinados a ser reexportados, después de haber sido sometidos a
reparacién o acondicionamiento, en un plazo no superior a los seis (6) meses,
prorrogables por igual periodo en casos debidamente justificados y autorizados
por la autoridad aduanera. La Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales
determinara las mercaderias que pueden ser objeto de esta modalidad de
importacion. El bien asi importado queda en disposicion restringida.
Importacién temporal en desarrollo de sistemas especiales de importacion-
exportacion. Entiéndase por importacion temporal en desarrollo de Sistemas
Especiales de Importaciébn - Exportacion, la modalidad que permite recibir
dentro del territorio aduanero colombiano, en base a los articulos 172, 173 y
174 del Decreto Ley 444 de 1967, con suspension total o parcial de tributos
aduaneros, mercaderias especificas destinadas a ser exportadas total o
parcialmente en un plazo determinado, después de haber sufrido
transformacién, elaboracién o reparacion, bien como los insumos necesarios
para estas operaciones.

Bajo esta modalidad también se puede importar maquinaria, equipamiento o
piezas de reposicion para la produccién, total o parcial, de bienes y servicios
destinados a la exportacion. Las mercaderias asi importadas quedan en

disposicion restringida.

Importacién temporal para procesamiento industrial; Es la modalidad bajo la
cual se importan materias primas e insumos que van a ser sometidos a
transformacion, procesamiento o manufactura industrial, por parte de industrias
reconocidas como Usuarios Altamente Exportadores y autorizadas por la
autoridad aduanera. La mercaderia asi importada quedara en disposicion
restringida. Los Usuarios Altamente Exportadores autorizados para utilizar esta
modalidad, deberan presentar declaracion de Importacion especifica sin
necesidad de pagar los tributos aduaneros. La Direccion de Impuestos y
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Aduanas Nacionales dara las instrucciones para el proceso de esta modalidad
de importacion y habilitara el depdsito dentro del cual se realizaran las

operaciones de procesamiento industrial.

h) Importacion para transformacion o ensamble; Es la modalidad bajo la cual se
importan mercaderias que van a ser sometidas a procesos de transformacién o
montaje, por parte de industrias reconocidas como tales por la autoridad

competente, y autorizadas por la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales.

La mercaderia asi importada quedara en disposicion restringida.
Los autorizados para utilizar esta modalidad, deberan presentar la declaracion de

Importacién especifica, sin necesidad de pagar los tributos aduaneros.

La Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales dara las instrucciones para el
procesamiento de esta modalidad de importacién y habilitara el depésito donde se
almacenaran las mercaderias que seran sometidas al proceso de transformacion o

montaje.

i) Importacion por trafico postal y envios urgentes; Es la modalidad por medio de
la cual podrdn ser objeto de importacion por trafico postal los envios de
correspondencia, los paquetes postales y los envios urgentes por avion, siempre
que su valor no exceda de quinientos ( 500 ) dolares de los Estados Unidos de
Norte América y requieran &gil entrega a su destinatario, que no constituyan
expediciones comerciales y cuyo peso no exceda veinte (20) kilos, su Medida no
superen 1,50 metros en cualquiera de sus dimensiones, ni 3 metros la suma de la
longitud y el mayor contorno

J)  Entregas urgentes: Por medio de esta modalidad, la Direccion de Aduanas
Nacionales, podra autorizar sin tramite previo alguno, la entrega directa al usuario,

de determinadas mercancias que asi lo requieran, bien sea porque ingresen como
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auxilio para damnificados de catastrofes o siniestros, por su especial naturaleza o
porque respondan a la satisfaccién de una necesidad apremiante”®.

K) Viajeros. “La modalidad de importacion de viajeros solo es aplicable a las
mercancias que no constituyan expedicion comercial y sean introducidas por los
viajeros. Para tales efectos, no se consideran expediciones comerciales aquellas
mercancias que se introduzcan de manera ocasional y consistan exclusivamente
en bienes reservados al uso personal o familiar, o bienes que estén destinados a
ser ofrecidos como regalo, sin que por su naturaleza o su cantidad reflejen
intencion alguna de caracter comercial. Los viajeros que ingresen al pais, tendran
derecho a traer equipaje acompafado, sin registro o licencia de importacion, hasta
por un valor total de un mil quinientos doélares de los Estados Unidos de

Norteamérica (US$1.500) o su equivalente y con franquicia del tributo tinico”®.

. “Segun la modalidad de la importacién, la mercancia quedara en libre o en
restringida disposicién. Salvo la modalidad de viajeros, a las demas modalidades
de importacion se les aplicaran las disposiciones contempladas para la
importacion ordinaria, con las excepciones que se sefialen para cada modalidad
en el presente titulo.

Corresponde al importador elegir la modalidad de importacion a la que va a
someter su mercancia, teniendo en cuenta la naturaleza y condiciones de la

operacion”’®

8.2.1.1.1.4. Negociacion Incoterms. En este paso se brindara

informacion de la negociacion mas conveniente de los incoterms,

% Regulaciones a las Importaciones. [Online]. Disponible en:
http://www.prochile.cl/ficha_pais/colombia/proceso_imp.php Recuperado en Septiembre de 2011.
%Definicion de Viajeros. [Online]. Disponible en: http://www.javatechnic.com/spanish_import.htm#11
Recuperado en Septiembre de 2011.

"Modalidades de Importacion. [Online]. Disponible en:
http://www.notinet.com.co/serverfiles/servicios/archivos/170ct03/dian099-03.htm Recuperado en
Septiembre de 2011.
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tomando como referencia diferentes factores como el lugar de origen, el
costo que se asumird, el tipo de mercancia entre otros, para definir el
incoterms adecuado a cada compra y asi el importador y exportador

asuman y deleguen riesgos en la importacion.

“Los Incoterms son un conjunto de reglas internacionales, regidos por la Camara
de Comercio Internacional, que determinan el alcance de las clausulas

comerciales incluidas en el contrato de compraventa internacional.

Los Incoterms también se denominan clausulas de precio, pues cada término
permite determinar los elementos que lo componen. La seleccién del Incoterm

influye sobre el costo del contrato.

El propdsito de los Incoterms es el de proveer un grupo de reglas internacionales

para la interpretacion de los términos mas usados en el Comercio internacional.

Los Incoterms determinan:

« El alcance del precio.

« En qué momento y donde se produce la transferencia de riesgos sobre la
mercaderia del vendedor hacia el comprador.

o Ellugar de entrega de la mercaderia.

e Quién contrata y paga el transporte

o Quién contrata y paga el seguro

« Qué documentos tramita cada parte y su costo”’*.

Se establecen 2 categorias de Incoterms los “multimodales” y los “maritimos”.

llustracién 15. Incoterms.

' Definicién Incoterms. [Online]. Disponible en: http://Awww.megatransport.com.cofincoterms.php.

Recuperado en Septiembre de 2011.
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transporte acondicionada | en el interior en la

para su venta | almacén | origen mercancia
del El
vendador comprador

Polivalente

Paolivalente

Maritimo

Maritimo

Polivalente

Polivalente

Maritimo

Maritimo

Polivalente

Palivalente

Polivalente

Fuente: Incoterms. [Online]. Disponible en: www. Google.com.co Recuperada en
Septiembre de 2011.

“El término “En Fabrica” (Ex Works, EXW) identifica una venta directa a la salida,
gue puede ser utilizada con cualquier tipo de transporte. Se caracteriza por
imponer las menores obligaciones al vendedor y las maximas al comprador. El
primero queda obligado, basicamente, a poner las mercancias en su
establecimiento a disposicion del comprador, sin tener que cargar los efectos en el
vehiculo receptor. Ni siquiera esta obligado a despachar las mercancias para la

exportacion, sino que corresponde al comprador.
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El término “Franco Transportista” (Free Carrier, FCA) es una venta indirecta a la
salida. El vendedor se obliga esencialmente a realizar los tramites aduaneros de
exportacion y poner las mercancias a disposicion del porteador contratado por el
comprador. Es éste quien corre con el riesgo de contraprestacion durante el
transporte; es decir, si las mercancias se pierden o dafian durante su traslado, el
comprador esta obligado a pagar el precio. Es un término modalmente neutro o
polivalente:

Se puede utilizar con cualquier modo de transporte.

Los términos “Transporte Pagado Hasta” (To o CPT) y “Transporte y Seguro
Pagados Hasta” (and Insurance to, CIP) son también ventas indirectas a la salida
y modalmente neutras. Se diferencian de la regla FCA en que el vendedor, y no el
comprador, contrata el transporte en nombre y por cuenta propia. No obstante, a
pesar de ello, no soporta el riesgo de contraprestacion, que grava sobre el
comprador. Se diferencian entre si por la contratacion del seguro.

Mientras que la regla CPT no imputa obligacion alguna a las partes, el término CIP
obliga al vendedor a contratar el seguro de las mercancias en nombre y a
expensas propias, pero en beneficio del comprador.

Las reglas “Entregada En Terminal” (Delivery At Terminal, DAT), “Entregada En
Lugar” (Delivery At Place) y “Entregada Derechos Pagados” identifican ventas
directas en destino. El vendedor cumple su obligacion de entrega cuando pone los
efectos vendidos a disposicion del comprador en el lugar de destino acordado. Por
lo tanto, el vendedor corre con el riesgo de contraprestacion durante el transporte.
Los tres son también modalmente neutros. A pesar de que la alusion a la
“terminal” podria hacer pensar que la regla DAT sélo se puede utilizar cuando las
mercancias se van a trasladar por mar, las Reglas Incoterms 2010 separan la

terminal del &mbito portuario. La nota de orientacién explica que
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“«Terminal» incluye cualquier lugar, cubierto o no, como un muelle, almacén,
estacion de contenedores o terminal de carretera, ferroviaria o aérea”. Ademas, el

DAT pertenece a las reglas para cualquier modo o modos de transporte.

Los tres términos se diferencian entre si por la imputacion de la descarga de las
mercancias asi como por los tramites aduaneros de importacion. La regla DAT
dispone que el vendedor cumpla su obligacion de entrega cuando pone las
mercancias a disposicion del comprador tras descargarlas del medio de
transporte. En cambio, en las ventas DAP y DDP la entrega se produce estando
las mercancias todavia cargadas en el vehiculo; el comprador corre con los
riesgos y costes de descarga. En cuanto a los trdmites aduaneros de importacion,
los términos DAT y DAP los imputan al comprador; el término DDP al vendedor.

Por eso, la ultima regla constituye el reverso de la moneda del término EXW.

Las cuatro reglas restantes identifican ventas indirectas al embarque, que sélo
pueden utilizarse cuando las mercancias se trasladan por mar o por vias de
navegacion interior. Se diferencian entre si por el lugar de entrega, la contratacion
del transporte y la del seguro. En las ventas “Franco al Costado del Buque” (Free
Alongside Ship, FAS), el vendedor cumple su obligacién de entrega cuando pone
las mercancias al costado del buque. En cambio, en las ventas “Franco a Bordo”
(Free On Board, FOB), “Coste y Flete” (Cost and Freight o CFR) y “Coste, Seguro
y Flete” (Cost, Insurance and Freight o CIF), la entrega se produce cuando las
mercancias se ponen a bordo del buque. En cuanto a la contratacion del
transporte, corresponde al comprador en las reglas FAS y FOB, mientras que
grava sobre el vendedor en las reglas CFR y CIF. Por ultimo, los términos FAS,

FOB y CFR son asegurativamente neutros. En las ventas CIF, el vendedor debe
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asegurar las mercancias en nombre y a expensas propias pero en beneficio del

comprador.”’

8.2.1.1.1.5. Formas de Pago. En este punto se brindara informacién acerca
de los medios de pagos que existen para hacer negociaciones en el exterior y de
que entidades que hacen posibles el transido del pago cominmente conocidas

como (IMC) Intermediario del Mercado Cambiario.

. Medios de pago:

“Otro de los grandes interrogantes que se plantea el importador esta relacionado
con la manera mas apropiada para pagarle las mercancias a su proveedor en el
exterior y es alli donde el empresario muchas veces le asusta entrar al mundo del
comercio internacional por temor a no conocer lo que técnicamente se denomina:
medios de pago internacionales, los cuales son utilizados para pagar las

operaciones en el exterior.

La eleccién esta determinada por:

El riesgo asumido por las partes.

Por los costos”’.

2 cCarlos, Gorriz. Reglas Incoterms 2010: Principales Términos. [Online]. Disponible en:

http://www.cambrabcn.org/c/document_library/get_file?folderld=14268&name=DLFE-98626.pdf.
Recuperado en Septiembre de 2011.

& Medios de Pago. [Online]. Disponible en:
http://camara.ccb.org.co/documentos/2832_seminario_tramites_importacion.pdf Recuperado en
Septiembre de 2011.
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Medios de pago mas utilizados

Cheque

Cuenta Abierta
Transferencia o Giro
Directo

. Carta de Crédito
Instrumentos Bancarios

(Sujetos 3 entrega de documentos) Cobranza Documentaria

Letra
Avalada

Fuente: Disponible en: http://www.bancoldex.com.co. Recuperado en Septiembre
de 2011.

v' Pago Anticipado.

“Consiste en que el importador, antes del embarque, sitia en la plaza del
exportador el importe de la compra venta. Esta forma de pago representa muchos
riesgos para el comprador; quien queda totalmente a merced de la buena fe del
vendedor, quien eventualmente y hasta deliberadamente puede demorar
indebidamente el envio de las mercancias o simplemente en el peor de los casos
no hacerlo. El uso de esta modalidad es excepcional, cuando por ejemplo el

vendedor domina el mercado por ser el Gnico proveedor del producto””.

v"  Carta de Crédito.

“Es un instrumento de pago, sujeto a regulaciones internacionales, mediante el

cual un banco (Banco Emisor) obrando por solicitud y conformidad con las

"Definicién Pago Anticipado. [Online]. Disponible en: http://www.e-mypes.com/comercio-
exterior/formas-de-pago-exportacion.php. Recuperado en Septiembre de 2011.
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instrucciones de un cliente (ordenante) debe hacer un pago a un
tercero(beneficiario) contra la entrega de los documentos exigidos, siempre y
cuando se cumplan los términos y condiciones de crédito”’”.

v Cobranza Documentaria.

1). “Hay despacho de la mercancia al importador pero no se le envian los
documentos que requiere para nacionalizarla. 2). Paralelamente el exportador
remite a través de su banco al banco del comprador, los documentos de
exportacion junto con un documento financiero (letra de cambio o pagaré). 3). El
banco del importador presenta el documento financiero a su cliente para que
proceda a su pago (venta al contado) o haga la aceptacion (venta a plazos). 4). En
el momento que el importador paga o acepta el documento financiero, recibe la

documentacion para hacer el retiro de la mercancia.

Riesgos:

No aceptacion de la letra de cambio o pagaré

No proceda al pago llegado el momento, en caso de venta a plazos”’®.

v' Cuenta Abierta o Pago Directo.

“Giro Directo. ElI vendedor envia las mercancias y los originales de los
documentos al importador para que este las nacionalice. El comprador paga las
mercancias en la fecha convenida. El pago se puede dar mediante una orden de

pago (transferencia bancaria) o con la emisién de un cheque girado a nombre del

exportador””’.

"Definicion Carta de Crédito. [Online]. Disponible en:

http IIwww.logistica.gob.mx/pdf/FormasPagolnternacional.pdf. Recuperado en Septiembre de 2011.
Medios de Pago Internacional. Online]. Disponible en:

http://camara.ccb.org.co/documentos/2832_seminario_tramites_importacion.pdf. Recuperado en

Septiembre de 2011.

" Ibidem.
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= Entidades:

“Los Intermediarios Cambiarios (IMC) son las entidades definidas por la Junta
Directivas del Banco de la Republica, es decir los Bancos Comerciales, los bancos
hipotecarios las corporaciones financieras, las compafiias de financiamiento
comercial, la FEN Bancoldex, las cooperativas Financieras, las sociedades
comisionistas de Bolsa y las casas de cambio”’®.

8.2.1.1.1.6 Transporte Internacional. En este item se hard un pre

asesoramiento que identifica la modalidad del transporte.

La empresa no ejecutara la operacion de transportar la mercancia, se le dara al
cliente asesoramiento de entidades o empresas transportistas (Agente de carga
Internacional o International Freight Forwarders) es decir, es una accion
tercerizada, quien ademas de ejecutar el proceso logistico internacional puede
inferir la modalidad de transporte de acuerdo a la experiencia. También se optara
por calificar e identificar transportistas adecuadas y se hara mediante aspectos

como:

Tarifas de manejo,
Cumplimiento del tiempo de respuesta,
Especialidad,

Reconocimiento y Calidad.

La empresa se encargara de dar informacion acerca de las modalidades de
trasporte y cual le podria ser conveniente teniendo en cuenta prioridades y
necesidades del cliente.

. Existen diferentes modalidades de transporte internacional:

"8 Definicion Intermediarios Cambiarios (IMC). [Online]. Disponible en: http://www.set-
fx.com/content/mercadocambiario/index.html. Recuperado en Septiembre de 2011.
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e Aéreo.
e Maritimo.

e Terrestre.

Para determinar la modalidad es importante tener en cuenta factores tales como:
Velocidad-Tiempo: Hace relacién al tiempo que gasta el medio de transporte de la
mercancia a este factor se le da prioridad segun las necesidades del cliente, la
prontitud en que necesite la mercancia.

Costos: Es el valor monetario que asume la accion de transportar la mercancia y
segun la modalidad de transporte que se escoja este puede variar, este aspecto
va ligado con las prioridades y capacidades monetarias del importador, que

dependiendo su necesidad se elige el medio de transporte adecuado.

Cantidad: hace referencia a la porcion de una magnitud o un cierto nimero de
unidades, las cantidades se expresan de distintas formas, pueden expresarse en
gr, Kg etc. Segun la cantidad si es mayor o menor se decidir4 por el medio de
transporte optimo, Por ejemplo: Para grandes volumenes de masa es conveniente

optar transportar la mercancia via maritima.

Tipo de mercancia: En esta parte el importador proporciona informacién sobre las
caracteristicas de las mercancias a importar. Se debe proporcionar los datos
necesarios para identificar cada tipo de mercancia y definir el cuidado pertinente
de la misma, con el fin de sugerir el medio de transporte 6ptimo para la

permanencia del estado original del producto.

Confiabilidad y Riesgo: Este aspecto hace relacion a la seguridad y el peligro a
gue se expone la mercancia segun el medio de transporte que se opte, es decir, si
el producto que se transporta necesita de cuidados especiales y por tal motivo es
necesario decidir transportar la mercancia en la mejor modalidad. Es importante

determinar los beneficios y los contras de cada modo.

179



A continuacién se definen el comportamiento y ventajas de cada modalidad de
transporte Internacional:

e Aéreo:

v" “Velocidad

Es el modo de transporte mas rapido y el que ofrece a los usuarios un servicio
mas eficiente, confiables y de alta calidad lo cual le asegurara una vasta clientela.
El transporte aéreo es irremplazable en el envio de productos perecederos o
compras urgentes, como medicinas 0 repuestos, y de bienes de rapida

obsolescencia.

v' Competitividad:

El trasporte aéreo brinda las siguientes reducciones en los gastos:

Inventario: La frecuencia en los vuelos permite alta rotacion de inventarios, la cual

se refleja en los costos y los volimenes de producto almacenado.

Financiamiento: El tiempo de almacenamiento durante el viaje es menor debido al
corto periodo de transito. Por tanto, el monto y los intereses del capital invertido

sSOon menores.

Embalaje: Gran parte del costo de embalaje queda virtualmente eliminado debido
al cuidado con se manipula la carga aérea. El ahorro es aun mayor cuando se

unitariza la carga en paletas o contenedores.
Manipuleo: Las operaciones de cargue y descargue estan muy mecanizadas, y por

tanto, son mucho menos traumaticas para la carga que las del transporte terrestre

maritimo.
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Documentacion: es muy sencilla y esta totalmente normalizada (carta de porte

aéreo, AWB) lo cual reduce costos administrativos.

Seguro: el manipuleo, tiempo de almacenamiento y duracion del viaje reducen los
riesgos por dafos, demoras, robo o perdida, todo lo cual se traduce en primas de
seguro mas bajas.

v" Cobertura del mercado:

La vasta red de transporte aéreo de carga que existe, llega a regiones
inaccesibles y a paises sin litoral sobre otros modos de transporte, lo cual les
permite incorporarse a las operaciones de comercio exterior en forma mas

competitiva.

e Maritimo:

Tarifas mas bajas.
Transporte en masa de grandes volimenes.
Diversidad y especializacion en tipos de buques.

Regulaciones internacionales uniformes.

e Terrestre:

Ventajas del transporte por camién

v' Versatilidad:

Permite acceso mas rapido a las instalaciones de los despachadores,
embarcadores y destinatarios, lo cual facilita la operacién de recogida y entrega de
los elementos transportados. Cuando la ruta planeada originalmente se encuentra
bloqueada, o cuando el trafico esta congestionado, se puede utilizar rutas alternas,
lo cual permite cumplir fechas y horarios establecidos.

v' Accesibilidad:
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Una de las ventajas mas significativas del transporte por carretera es la agilidad de
los vehiculos para la distribucion. En consecuencia, generalmente esta en
capacidad de ofrecer un verdadero servicio puerta a puerta sin que medie
manipulacion o trasbordo.

v' Prontitud:

Por su flexibilidad, la partida y llegada de camiones puede fijarse con relativa
exactitud, lo que evita demoras. Estas ocurren casi siempre, a consecuencia del
mal tiempo u otras circunstancias excepcionales.

v Seguridad:

El conductor acompafia el camién durante todo el trayecto, ejerciendo una
supervision personal que permite reducir el riesgo de dafios y saqueo.

v' Costos de embalaje:

El transporte de un vehiculo especializado es ideal para casi todos los elementos
y para algunas clases de carga a granel en cantidades pequefias. En comparacion
con otros modos, el transporte por camion exige con frecuencia menor embalaje e
incluso lo hace innecesario””.

v" Documentacién y aduana:

La documentacion requerida es sencilla cuando se trata de formularios.

= Agente de carga Internacional international freight forwarders

“Operacion de transito aduanero mediante el cual se efectia el transporte de
mercancias o personas de un pais a otro; es decir, el transporte que se efectia
entre varias naciones, y que son sometidos a varias actividades materiales y

legales. (Control aduanero)”®°.

® Modalidades de Transporte. [Online]. Disponible en: www.alltransltda.com/. Recuperado en
Septiembre de 2011.

80 Definicién Transporte Internacional. [Online]. Disponible en:
http://www.monografias.com/trabajos88/transporteinternacional/transporteinternacional.shtml#eltranpora
Recuperado en Septiembre de 2011.
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“Agente de Carga Internacional - ACI: Persona juridica cuyo objeto social incluye,
entre otras las siguientes actividades: Coordinar y organizar embarques,
consolidar carga de exportacidon o desconsolidar carga de importacion, emitir o
recibir del exterior los documentos de transporte propios de su actividad. El ACI
actia a nombre de terceros como coordinador entre los generadores de carga y
los transportadores efectivos de la misma. Carga: Es mercancia lista para ser
transportada o que esté siendo transportada. Cliente: Persona natural o juridica a
quien el agente de carga internacional le presta regularmente sus servicios
Consignatario: Persona natural o juridica a quien el remitente o embarcador en el
exterior envia una carga, o a quien se le haya endosado el documento de
transporte. Carga Peligrosa: Es aquella que esta oficialmente clasificada como
peligrosa, asi como aquellas que podrian volverse peligrosas, de acuerdo a la
clasificacion de Naciones Unidas. Instrucciéon de Despacho: Es el conjunto de
indicaciones que efectla un cliente, seflalando de manera expresa y precisa la
manera en que desea que el ACI efectle su labor respecto de determinada

operacion de transporte internacional de carga”.®*

8.2.1.1.1.7 Transporte nacional. En este aspecto del transporte nacional
hace referencia en brindar un asesoramiento o informacion basica de empresas

transportistas nacionales, luego de que la mercancia se encuentre en territorio

8 Agente de Carga Internacional. [Online]. Disponible en:

http://www.buenastareas.com/ensayos/Agente-De-Carga-Internacional/1564061.html Recuperado en
Septiembre de 2011.
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nacional aduanero. Este aspecto debera realizarse de acuerdo al tipo de producto
y el puerto de llegada para dar opciones de la transportadora mas apropiada.

» Ente regulador: El transporte en Colombia esta regulado dentro de las funciones
del Ministerio de Transporte, el cual lleva procesos muy de la mano con la
autoridad ambiental (Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial),
la Unidad de Planeacion Minero energética, la empresa Colombiana de
Petréleos (Ecopetrol), el Ministerio de Minas y Energia y otras entidades de

indole estatal.

= Condiciones para la contratacion: Las empresas transportadoras deben ser
Responsables, Reconocidas, capacitadas, manejar buenos precios, servicios de

rastreo y tiempo de entrega.

8.2.1.1.1.8 Nacionalizacion. El proceso de Nacionalizacion se realiza por
medio de Agentes de Aduana, ya que son las gestoras de la operacion, en este
servicio se dara informacién del agente aduanero conveniente para el proceso,

teniendo presente confiabilidad, seguridad, costos y eficiencia.

“Nacionalizacion de mercancias: Instante en que ocurre el pago de los derechos
de internacion y de los impuestos internos aplicables, tales como el Impuesto al
Valor Agregado (IVA), entre otros, que habilitan al importador para ingresar bienes

al pais”.®

“Por procedimientos aduaneros se entiende el conjunto de formalidades que
deben cumplir las mercancias que ingresan al territorio aduanero de un pais o
salen de él, con el fin de asegurar el cumplimiento de la legislacion

correspondiente. Estas formalidades imponen obligaciones a la persona

82 Definicién Nacionalizacion. [Online]. Disponible en: http://www.eumed.net/cursecon//dic/dbtc/N.htm.
Recuperado en Septiembre de 2011.
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relacionada con las mercancias, que puede ser su propietario, un tercero
designado por el o el transportista, dependiendo de la formalidad que deba ser
cumplida. En general, esas obligaciones consisten en la presentacion de las
mercancias y del medio de transporte ante la aduana, junto con una declaracion
relativa de las mercancias y los documentos de respaldo solicitados, ademas de la
constitucion de una garantia cuando corresponda y el pago de derechos e

impuestos eventualmente exigibles.

De forma general, la realizacion de operaciones de exportaciéon o de importacion
suele demandar dos tipos de formalidades: las que son previas a la presentacion
de la declaracion de mercancias ante la aduana y la declaracion de mercancias

ante la aduana”.®

8.2.1.1.1.9. Documentos y Tramites. En este servicio de asesoria en
conjunto con el punto anterior, es un proceso que se realiza por medio de Agentes
Aduaneros, encargado de la documentacién y tramites necesarios para el
levantamiento de la mercancia. Como informacion complementaria y para
conocer mas acerca del intermediario que despacha los documentos y tramites es

preciso considerar que:

=  “Son declarantes ante la autoridad aduanera:
Sociedades de Intermediacién Aduanera
Almacenes Generales de Depdsito

Excepciones que pueden actuar de forma directa.

» Las Agentes Aduaneros son:

8 Definicion Procedimientos Aduaneros. [Online]. Disponible en:

http://www.aladi.org/nsfaladi/cuaderno.nsf/vcuadernosweb/Procedimientos%20Aduaneros%?20-
%20Cuaderno%20N%C2%B0%203. Recuperado en Septiembre de 2011.
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Definicién
Personas juridicas autorizadas por la DIAN, para ejercer la intermediacién

aduanera.

Agentes Aduaneros.
Actividad mercantil y de servicio ejercida por las SIA, orientada a facilitar, el
cumplimiento de las normas legales, en materia de M, Xy T.A.

Actividad: Auxiliar de la funcion publica aduanera

Finalidad
Colaborar con las autoridades aduaneras en la aplicacion de las normas legales,

relacionadas con el comercio exterior”.®

8.2.1.1.1.10. Almacenamiento. En este servicio se brindar4d asesoria de

informacion del almacenamiento que debe tener la mercancia ya importada,

respecto a las adecuaciones y recomendaciones de los cuidados mas relevantes
para la conservacién adecuada del estado inicial mercancia.

. “‘Almacenamiento: son aquellos lugares donde se guardan los diferentes tipos
de mercancia. Son manejados a través de una politica de inventario. Esta
funcién controla fisicamente y mantiene todos los articulos inventariados. Al
elaborar la estrategia de almacenamiento se deben definir de manera
coordinada el sistema de gestion del almacén y el modelo de
almacenamiento.

. Clasificacion de los almacenes:

Cada almacén es diferente de cualquier otro. Por lo tanto, es necesario establecer

mecanismos para clasificar los almacenes. Algunos de los parametros usados

para su clasificacion son:

8 Proceso de Importacion. SIAS. [Online]. Disponible en:

http://camara.ccb.org.co/documentos/2832_seminario_tramites_importacion.pdf Recuperado en
Septiembre de 2011.
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Segun su relacion con el flujo de produccion.
Segun su ubicacion.

Segun el material a almacenar.

Segun su localizacion.

Segun su funcién logistica”.?®

8.2.1.2 Asesoria en Exportacion. Para realizar el proceso de asesoria en
Exportaciones es de vital importancia que la empresa comprenda en qué consiste

y que hay que tener en cuenta para llevarlo a cabo.

Exportacion: Se considera como exportacion la salida de mercancias del territorio
aduanero nacional con destino a otro pais. Asi mismo se considera exportacion la

salida de mercancias a una zona franca industrial de bienes y servicios.

A continuacion se muestra la clasificacion del proceso de exportacion,
evidenciando las areas de asesoria que se le brindaran al cliente que desea
exportar, la empresa dard las facultades de que el clienta pueda escoger una
asesoria parcial o total del proceso dependiendo de sus necesidades.

8 Definicién Almacenamiento. [Online]. Disponible en:

www.tauniversity.org/tesis/Tesis_Alvaro_Silva_2.docSimilares. Recuperado en Septiembre de 2011.
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llustracion 16. Areas de asesoria en exportacion.

AREAS DE ASESORIA EN EXPORTACION

_ 6. Negociacion 7. Acuerdos de

1. Registro como Incoterms. Pago.

exportador.

2.Estudio de

Mercado y 5. Modalidad de 8. Logistica
localizacion de la exportacion. Internacional.

demanda potencial.
3. Clasificacion ~ 4.Documentos y
Arancelaria. tramites.

Fuente: Autor.

8.2.1.2.1 Areas de Asesoria en Exportacién. El proceso de Exportacion
requiere de valorar muchos factores que hay tenerlos presentes para que sea mas
seguro el éxito de su ejecucidén, a continuaciébn se presentan esos aspectos
expuestos a investigacion, definidos como areas de asesoria en el proceso de

Exportacion.

8.2.1.2.1.1 Registro como exportador. “En este aspecto se brindara
informacion del documento que sustenta de forma legal poder realizar actividades

de exportacion.

El Gobierno Nacional ha expedido el Decreto 2788 del 31 de agosto de 2004 de

Minhacienda, por el cual se reglamenta el Registro Unico Tributario (RUT), el cual
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se constituye como el nuevo y Unico mecanismos para identificar, ubicar y
clasificar a los sujetos de obligaciones administradas y controladas por la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN. Para adelantar actividades
de exportacion, se debe tramitar el registro especificando esta actividad. Teniendo
en cuenta que el RUT se sustituyd e incorpord, entre otros, el Registro Nacional de
Exportadores de Bienes y Servicios, es importante que los interesados observen
estrictamente las disposiciones establecidas para el efecto, tanto en el Decreto
2788 como en la Resolucion 8346 ambos de 2004. Esto ultimo se sustenta en la
circular Externa #062 de Mincomercio, que deroga las circulares externas #020 y
#031 del 19 y 25 de febrero de 2000, la #050 del 30 de octubre de 2003 de

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo”e®.

8.2.1.2.1.2 Estudio de Mercado y localizacién de la demanda
potencial. “Esta area de asesoramiento se dara informacién al cliente del
comportamiento que tiene su producto en otro pais, haciendo una investigacion

pertinente por medio de aspectos claves que determinaran el mercado objetivo

La exportacion requiere inicialmente de una seleccion de mercados, donde se
determinen las caracteristicas especificas y del pais o region a donde se quiere
exportar: identificacion de canales de distribucion, precio de la exportacion, habitos
y preferencias a los consumidores del pais o region, requisitos de ingreso, vistos
buenos, impuestos, preferencias arancelarias y otros factores que estan
involucrados en el proceso de venta en el exterior. Para esto se puede contar con
herramientas como el sistema de inteligencia de mercados de la pagina Web
PROEXPORT"¥.

Se brindara informacioén en:

8 Guia Para Exportar Bienes. [Online]. Disponible en:

http://www.proexport.com.co/sites/default/files/Guia_para_exportar_bienes.pdf. Recuperado en Octubre
de 2012.
5 Ibidem.

189



» Preseleccion de paises

Destino actual de las exportaciones colombianas de su producto
Afinidad cultural y comercial

Preferencias arancelarias

Paises competidores

Disponibilidad de transporte

= Seleccion del mercado.
Resefia econdémica, geografica y politica.
Costo estimado del transporte.

Exigencias de entrada del producto y régimen comercial.

» Obtener Informacion del Mercado.
De precios

De comercializacion

De competencia

De promocién

8.2.1.2.1.3 Clasificacién Arancelaria. Al igual que las importaciones la
mercancia esta expuesta a una posicién arancelaria, en este sentido la empresa

brindara asesoramiento de cémo puede clasificarla o en su defecto clasificarla.

Hay que tener presente lo siguiente para poder clasificar la mercancia en una

posicion Arancelaria:

. “Para localizar la posicion arancelaria de sus productos tiene dos opciones:
1) a través del arancel de aduanas y 2) con la ayuda informal que le brinda el
centro de informacién Empresarial ZEIKY. Es importante aclarar que la DIAN es el

anico ente autorizado para determinar posiciones arancelarias, segun el Decreto
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http://www.proexport.com.co/vbecontent/NewsDetail.asp?ID=328&IDCompany=1
http://www.proexport.com.co/vbecontent/NewsDetail.asp?ID=329&IDCompany=1
http://www.proexport.com.co/vbecontent/NewsDetail.asp?ID=330&IDCompany=1
http://www.proexport.com.co/VBeContent/NewsDetail.asp?ID=331&IDCompany=1
http://www.proexport.com.co/vbecontent/NewsDetail.asp?ID=335&IDCompany=1
http://www.proexport.com.co/vbecontent/NewsDetail.asp?ID=339&IDCompany=1
http://www.proexport.com.co/vbecontent/NewsDetail.asp?ID=342&IDCompany=1
http://www.proexport.com.co/vbecontent/NewsDetail.asp?ID=343&IDCompany=1
http://www.proexport.com.co/vbecontent/NewsDetail.asp?ID=344&IDCompany=1

2685/99 Art. 23 y la Resolucién 4240/00 Art. 154 al 157 de la DIAN- Divisién de

aranceles”®.

8.2.1.2.1.4. Documentos y tramites. En este servicio se brinda informacion
acerca la elaboracion de algunos documentos que debe tener el exportador y
mediante que entidades los puede diligenciar. Para ello se muestra la siguiente
informacion:

. ‘Registro de Productos Nacionales, Oferta Exportable y Solicitud de
determinacion de Origen: Si el comprador en el exterior exige el certificado de
origen para obtener una preferencia arancelaria, el exportador debera bajar de la
pagina del ministerio de comercio, la forma 02 o 02A (para artesanias), con su
correspondiente instructivo. Este certificado tiene vigencia de dos afios a partir de
su aprobacion. Diligéncielo y preséntelo en original y una copia, junto con el
certificado de la camara de comercio y copia del RUT, en la ventanilla de
correspondencia del MINCOMERCIO.

Solicitud de Criterios de Origen: luego de tener aprobada la solicitud del Criterio de
origen de su producto ( forma 02 o 02A) y si requiere de certificado de origen
adquiera la firma digital ante CERTICAMARA Bogota, enviar nombre de la
empresa, RUT, Nombre del representante legal, direccion de correo electrénico,
namero de teléfono, fax, direccién, y ciudad de domicilio a la direccién del correo
electrénico del grupo operativo del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo:
registro@mincomercio.gov.co. El Ministerio de Comercio envia un usuario y una
contrasefa. Diligencia el certificado de origen a través de www.vuce.gov.co en el
modulo de exportaciones.

. Es importante que consulte si su producto requiere de vistos buenos y/o

permisos previos para la autorizacion de la exportacién. Estos deben ser

& |bidem.
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tramitados antes de presentar la declaracion de exportacion (DEX) ante la DIAN.
Algunos ejemplos: ICA (Sanidad animal y vegetal), INVIMA (Medicamentos,
Alimentos, Productos Cosméticos), Ministerios de Ambiente (Preservacion fauna y
flora silvestre), DAMA (madera y semillas), INGEOMINAS (Piedras preciosas,
Esmeraldas y Metales Preciosos), Ministerio de Cultura (Arte, Cultura y
Arqueologia), etc. Otros productos estan sujetos a cuotas como el azucar y la
panela a Estados Unidos, o el banano y Atdn a la Unién Europea, entre otros”.%°

. Procedimientos Aduaneros Para despacho ante la DIAN:

Al igual que las importaciones los procedimientos aduaneros se van a realizar
mediante un agente aduanero, pero en este caso, es para ejecutar operaciones

para una exportacion.

8.2.1.2.1.5. Modalidad de exportacion. La empresa se encargara de
asesorar al cliente a cerca de las modalidades de importacion y orientar por cual
de ellas, le corresponde introducir la mercancia, para realizar este tipo de
asesoramiento es necesario comprender el ente regulador, las regulaciones

pertinentes y la modalidad de introduccion.

Las mercancias que se introduzcan al territorio nacional o se extraigan del mismo,

podran ser destinadas a alguno de los regimenes aduaneros.

. “‘Régimen de Exportaciones

v Son sujetas a vistos buenos: Por excepcion Unicamente requieren de visto
bueno previo a la obtencién del registro de exportacion ciertos productos
sefialados taxativamente en actos administrativos proferidos en diferentes
entidades gubernamentales tales como el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo de minas.

Ejemplo: Cosméticos, animales (certificado sanitario), algodon.

® |bidem.
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v Régimen de Libre Exportacion: Por regla general la exportacion de bienes
desde Colombia no requieren autorizaciones previas, porque el gobierno estipula
gue no existen.

Ejemplos: Zapatos, Bolsos, Diplométicos.

v Régimen de Prohibida Exportacién: Con el fin de proteger el patrimonio
cultural de la nacién constituido por todos los bienes y valores culturales que son
expresion de la nacionalidad colombiana, el gobierno se reserva la facultad de
impedir la salida del territorio colombiano de algunas mercancias que pueden
vulnerar este patrimonio.

v

Ejemplos: Patrimonio Cultural de la nacion, Régimen para los bienes de interés

cultural Demolicién, desplazamiento y restauracion.*
. Modalidades de Exportacion.
v “Exportacion definitiva

a. Embarque Unico con datos definitivos al embarque: Es la exportacion tal cual la
conocemos, Unicamente cuando se refiere a datos definitivos es que el documento

de exportacion no sufre ninguna modificacion.

b. Embarque Unico con datos provisionales: Bajo esta modalidad se envian
aguellas mercancias que por sus caracteristicas fisicas 0 quimicas o
circunstancias inherentes a la comercializacion, no puede disponerse de la

informacion definitiva al momento del embarque.

% Régimen de Exportaciones. [Online].Disponible en: http://es.scribd.com/doc/4875935/REGIMEN-DE-
EXPORTACION. Recuperado en Octubre de 2011.
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c. Embarque fraccionado con datos definitivos o provisionales: Es el despacho en

diferentes envios y con diferentes documentos de transporte de mercancias

v Exportacion temporal para el perfeccionamiento pasivo:

Es la modalidad de exportacién que regula la salida temporal de mercancias
nacionales o nacionalizadas del territorio aduanero nacional, para ser sometidas a
transformacioén, elaboracion, o reparacion en el exterior o en una Zona Franca
Industrial de Bienes y de Servicios, debiendo ser reimportadas dentro del plazo
que la Aduana autorice para cada caso antes de su exportacion.

v Exportacion temporal para reimportacion en el mismo estado:

Es la modalidad de exportacién que regula la salida temporal de mercancias
nacionales o nacionalizadas del territorio aduanero nacional, para atender una
finalidad especifica en el exterior, en un plazo determinado, durante el cual
deberan Ser reimportadas sin haber experimentado modificacion alguna, con
excepcion del deterioro normal originado en el uso que de ella se haga. El ejemplo
mas claro para esta modalidad es la salida de productos que van a ser expuestos
en una feria internacional, simplemente la mercancia sale para cumplir una
finalidad especifica y solo se tiene en cuenta el desgaste de la misma en el

exterior.

v' Reexportacion:

La reexportacion es la modalidad de exportacion que regula la salida definitiva del
territorio aduanero nacional de mercancias que estuvieran sometidas a una
modalidad de importacién temporal o a la modalidad de transformacion y
ensamble. También podran declararse por esta modalidad los bienes de capital o

sus partes, que encontrandose importados temporalmente, deban salir para ser
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objeto de reparacion o reemplazo en el exterior o en una Zona Franca Industrial de

Bienes y Servicios.

v Reembarque:

Es la modalidad de exportacion que regula la salida del territorio aduanero
nacional de mercancias procedentes del exterior que se encuentren en
almacenamiento y respecto de las cuales no haya operado el abandono legal ni
hayan sido sometidas a ninguna modalidad de importacién. No podra autorizarse
el reembarque de substancias quimicas controladas por el Consejo Nacional de

Estupefacientes.

v Exportacion por trafico postal y envios urgentes:

Podrdn ser objeto de exportacion por esta modalidad, los envios de

correspondencia, los paquetes postales y los envios urgentes.

v Exportacion de muestras sin valor comercial:

Para efectos del régimen de exportacion se consideran muestras sin valor
comercial aquellas mercancias declaradas como tales, cuyo valor FOB total no
sobrepase el monto que sefale la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales
mediante resolucion.

v Exportaciones temporales realizadas por viajeros:

Seran objeto de esta modalidad de exportacion las mercancias nacionales o

nacionalizadas que lleven consigo los viajeros que salgan del pais y que deseen
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reimportarlas a su regreso en el mismo estado, sin pago de tributos al momento de

la entrada, por ser de caracter temporal.

v Exportacion de menajes:

Serén objeto de esta modalidad de exportacion los menajes de los residentes en
el pais que salen del territorio aduanero nacional para fijar su residencia en el
exterior.

v’ programas especiales de exportacion:

Programa Especial de Exportacion - PEX - es la operaciéon mediante la cual un
residente en el exterior compra materias primas a un productor residente en
Colombia, disponiendo su entrega a otro productor también residente en el
territorio aduanero nacional, quien se obliga a laborar y exportar el bien
manufacturado a partir de dicha materia prima, segun las instrucciones que reciba

del comprador externo.

v' Exportacion de servicios

a. Suministro transfronterizo. Es la modalidad bajo la cual un servicio es exportado
a otro pais sin la necesidad de movilizar personas para suministrar el servicio,
por tanto lo que viaja es el servicio. El caso o el ejemplo mas claro es el
telemercadeo, los call centers, la interconexion eléctrica entre Colombia vy

Ecuador.

b. Movimiento de personas. Es la modalidad bajo la cual para prestar el servicio se
tiene que desplazar el personal de manera temporal mientras cumple la funcion
gue va a desarrollar en el exterior. El ejemplo es lo que se refiere a consultoria

0 capacitacion en el exterior.
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c. Movimiento de consumidores. Es la modalidad bajo la cual para prestar el
servicio, la persona del exterior tiene que movilizarse al pais local para que se
le suministre el servicio. EI caso mas concreto en este punto es cuando una
persona del exterior viene a Colombia a que se le preste un servicio médico o

odontolégico.”*

8.2.1.2.1.6 Negociacién Incoterms. Los incoterms anteriormente
identificados y definidos como una de las &areas de importacion también se
presentan en el proceso de exportacion teniendo la misma funcion, ya que es son
acuerdos pactados por parte del comprador y vendedor, En este paso se brindara
informacion de la negociacion mas conveniente de los incoterms para el

exportador.

8.2.1.2.1.7 Acuerdos de pago. Es importante tener en cuenta la forma en que
el cliente pagara la exportacion. Por ello la empresa se encargara de brindar
informacion acerca de los instrumentos de pago internacional y entidades
pertinentes, este es un procedimiento es similar al de las importaciones con la
diferencia de que se hace a la inversa, es decir, pago lo hace el pais extranjero,

bajo la modalidad de exportacién.

» “Para esto existen diferentes instrumentos de pago internacional, como cartas
de crédito, letras avaladas, garantias standby, entre otras, que le brindan

seguridad en la transaccion.

o Modalidades de Exportacion. [Online]. Disponible en:

http://albertoibarrapcse.files.wordpress.com/2010/05/modalidades-de-exportacion-e-importacion.pdf.
Recuperado en Octubre de 2011.
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Existen entidades que mediante un asesor pueden ayudar con esta informacion,
Bancoldex en el ZEIKY, para que de manera conjunta estructuremos cada uno de

sus negocios de acuerdo con sus necesidades.

» Procedimientos Cambiarios (Reintegro de Divisas)

Toda exportacion genera la obligacion de reintegrar las divisas a través de los
intermediarios cambiarios (Bancos Comerciales y demas entidades financieras)
por tanto los exportadores deben efectuar la venta de las divisa a estos
intermediarios, para lo cual se debe reclamar y diligenciar ante dicha entidad el

formulario Declaracion de Cambio No2"%2.

8.2.1.2.1.8 Logistica Internacional. Este punto se ejecutara de igual forma

que el proceso de importacién, anteriormente ya definido.

8.2.2. Agente de compra internacional. El agente de compras para la
empresa se define como un comprador de precios de un producto buscando las

mejores oportunidades de negocios para los diferentes tipos de clientes.

Se realiza la importacion por medio de la empresa Trade & connexions.
Previamente se solicita una pre liquidacion del valor CIP. Una vez el producto
llegue a Colombia se liquidan impuestos, comision, y se pasa la cuenta de cobro

del valor total de la prestacion del servicio.

= “Un agente de compras internacional es aquel que frente a los requerimientos
de los clientes, realiza la busqueda y seleccién de productos y proveedores,

cubriendo todas sus necesidades.

% Guia Para Exportar Bienes. [Online]. Disponible en:

http://www.proexport.com.co/sites/default/files/Guia_para_exportar_bienes.pdf. Recuperado en Octubre
de 2011.
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Los agentes de compras internacionales se encargara de:

v Visitar las industrias y definir los parametros de calidad exigidos, negocian
los precios mas competitivos, y confirman las érdenes de compra.

v Asesoran a la empresa para proceder a emitir las 6rdenes de pago
correspondientes.

v Coordina el transporte y el despacho de las mercaderias, facilitando a los
exportadores el cumplimiento de los contratos acordados.

v Pueden también controlar la calidad de los productos enviados, para
garantizar siempre una plena satisfaccion.

. Se debe que tener en cuenta las siguientes caracteristicas principales de un
buen agente de compras:

Su conocimiento del mercado

El area geografica que cubra.

El tamafo de su empresa.

La calidad y cantidad de su fuerza de ventas

Con qué otros productos o empresas trabajan.

Capacidad para ofrecer un servicio post-venta.

Solvencia financiera.

Contactos o relaciones con ese mercado.

Interés en colaborar con el exportador™®,

SR N N N N N S NN

8.2.3 Perfilacion y calibracion de monitores y de equipos de
impresidn. Este es un proceso que optimiza el color tanto en monitores como en
equipos de impresion garantizando que la calidad de las imagenes que se

visualizan en el monitor y en la impresién corresponda a la imagen real.

% Tatiana Vives. Agente de Compras Internacional. [Online]. Disponible en:

http://tatianavives.blogspot.com/2011/04/agente-de-compras-internacional.html Recuperado en Octubre
de 2011.
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Se calibra el monitor utilizando un dispositivo o hardware el cual crea un perfil
segun el tipo de monitor y segun las condiciones ambientales donde se encuentre

el equipo.

Luego se procede a calibrar el equipo de impresién imprimiendo los parches y
creando un perfil para el papel que se desea calibrar, Haciendo que lo que se
visualiza en la pantalla sea la misma imagen con factores como: colores,

contraste, brillo.

Al cliente se le entregara:
Un archivo en un CD que corresponde al perfil realizado junto con las

instrucciones de como instalarlo y utilizarlo.

8.2.4 Asesoria en implementacion de nuevas tecnologias. Este servicio
gue se encarga de ofrecer soluciones optimas a los problemas o procesos que se
presentan en las empresas, por medio de la implementacibn de nuevas

tecnologias.

Se detecta la necesidad luego se busca la tecnologia adecuada para solucionar
los problemas o satisfacer las necesidades. Mediante el servicio de agente de
compra internacional se procede a identificar el proveedor de la tecnologia para

traerla e implementarla.

Se instala se entregan los manuales y se capacita y se da el soporte durante el
tiempo requerido, cabe destacar que la empresa debe contar con un departamento
de ingenieria con personal altamente calificado para implementar y ejecutar

cualquier herramienta tecnologica.
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9. ANALISIS DE RESULTADOS.

En el desarrollo del proyecto, mediante el diagnostico situacional donde se realiza

un analisis interno y externo en la empresa se presentan los siguientes resultados:

9.1 RESULTADO ANALISIS EXTERNO.

3. Oportunidad
1. Amenaza Mayor Menor
2. Amenaza Menor ¢ 4. Oportunidad
Mayor
2.69

Segun el modelo utilizado para el andlisis externo, la Matriz de Evaluacion de
Factores Externos que identifica la influencia de las amenazas y oportunidades en
la empresa con una escala de la evaluacion de 1-4, arrojo un resultado de 2,69,
con un rango de calificacion de 0-4 que determina que la industria se encuentra en
un nivel bueno o medio: de acuerdo a la ponderacion de resultado. Los
porcentajes y las calificaciones que se asignaron fueron de acuerdo al impacto de
mayor o menor grado que estas ejercen sobre la empresa a criterio de

observacion teniendo en cuenta factores de comportamiento del entorno.
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9.2 RESULTADOS ANALISIS INTERNO

9.2.1 Auditoria Interna.

Tabla.8. Resultados Ponderacién Auditoria interna.

Ponderacién para el tipo de preguntas

% Porcentual | Total Ponderado
Auditoria administrativa 20% 4%
Auditoria de Marketing 18% 9,20%
Auditoria de Finanzas y 15% 5,06%
Contabilidad
Auditoria de operaciones 15% 8%
Auditoria de investigacion y 12% 0%
Desarrollo
Auditoria de los sistemas de 20% 0%
informacion
Gerencial
TOTAL 100% 26%

Para determinar falencias o el debido funcionamiento en las operaciones al interior
de la empresa se elaboro un cuestionario de 50 preguntas, asignado un porcentaje
para cada una de las areas auditadas, Administrativa, marketing, finanzas,
operaciones, Investigacion y desarrollo, y sistemas de informacién. Como
resultado el 26% de las areas auditadas de la empresa tiene en cuenta acciones
apropiadas para el funcionamiento correcto de las mismas. Representando un
porcentaje muy bajo, Las falencias se evidencian principalmente en las areas de
investigacién y desarrollo y sistemas de informacién, en donde no obtuvieron
alguna participacion porcentual, siendo estas las mas afectadas dentro de la

entidad.
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9.2.2 Resultado Anélisis de Factores Internos.

1. Debilidad
Mayor, 3. Fuerza Menor
v ! v v ! S
2. Debilidad 4. Fuerza mayor
Menor.

Segun la Matriz de Evaluacién de Factores Internos modelo que identifica la
incidencia de las Fortalezas y debilidades en la empresa con una escala de la
evaluacion de 1-4 arrojo un resultado de 2,3, con un rango de calificacion de 0-4.
Se observa que la empresa se encuentra en control a nivel interno ya que cuenta
con recursos, habilidades y capacidades que lo han permitido como consecuencia
del grado de influencia en las fortalezas. Los porcentajes y las calificaciones que
se asignaron fueron de acuerdo al impacto de mayor o menor grado que estas
ejercen sobre la empresa a criterio de observacion teniendo en cuenta factores de

comportamiento interno.
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10. CONCLUSIONES

Durante el proceso de desarrollo del proyecto en la empresa, se cumplieron a
cabalidad con todos los objetivos propuestos al inicio del proceso.

Se unifico el sentido de la organizacion por medio de la mision y se definio el
camino al cual se dirige la empresa a largo plazo por medio de la vision de forma

honesta y realista teniendo en cuenta los elementos que las componen.

Mediante el proceso de recopilacion de informacion para la ejecucion del analisis
situacional, se establecié que la empresa se encuentra en un estado actual bueno,
tanto en el andlisis externo como en el interno de acuerdo con las Matrices EFE y
EFI utilizadas respectivamente; Cabe destacar que en la auditoria interna de la
empresa se determina que el 26% de las operaciones cumplen con un adecuado

funcionamiento.

A través de la elaboracion de la matriz DOFA en donde se identificaron objetivos
estratégicos, se establecieron alternativas estratégicas para la organizacion que le
permiten direccionar la gestion, estrategias de caracter corporativo por medio de
inversion, consolidacion, penetracién de mercados, diversificacion no relacionada
y riesgo compartido. Y por ultimo estrategias organizacionales por medio de
orientacion en areas: Administrativas, Mercadeo, Finanzas, Operaciones, 1&D y

Sistemas de Informacion.
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11. RECOMENDACIONES

Teniendo en cuenta las alternativas estratégicas planteadas en el proceso del
proyecto es importante que la empresa previamente a su ejecucion de estas

opciones sean evaluadas y analizadas.

Actualmente la empresa debe considerar con mayor importancia, las operaciones
internas, ya que las debilidades identificadas en la auditoria, tienen un gran
impacto a mediano plazo, siendo preciso primero enfocarse en implementar las

estrategias propuestas en este aspecto.

En el momento en que la empresa decida llevar a cabo la ejecucién del portafolio
de productos y servicios final, es necesario que defina un programa de funciones
gue conlleve pasos a tener en cuenta para la ejecucion de cada uno. Con el fin de
establecer orden y acciones especificas para disminuir el riesgo de dar

informacion errénea.

Finalmente como complemento a este proceso, la empresa debe continuar

realizando investigaciones en las diferentes areas de la empresa.
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ANEXOS

Anexo A. Acto Constitutivo

TRADE & CONNEXIONS S.A.S

ACTO CONSTITUTIVO

En la ciudad de Bucaramanga, Departamento de Santander, Republica de Colombia, el
29 de Septiembre de 2010, LINA MARIA LIZCANO JIMENEZ, de nacionalidad
Colombiana, identificado(a) con C. C. 63.354.269 de Bucaramanga, domiciliado(a) en la
ciudad de Barranquilla — Atlantico; MIREYA LIZCANO JIMENEZ, de nacionalidad
Colombiana, identificado(a) con C. C. 63.510.482 de Bucaramanga, domiciliado(a) en la
ciudad de Bogotda — Cundinamarca; SERGIO LIZCANO JIMENEZ, de nacionalidad
Colombiana, identificado(a) con C. C. 80.853.957 de Bogota, domiciliado(a) en la ciudad
de Bucaramanga — Santander, declaramos previamente al establecimiento y a la firma
de los presentes estatutos, haber decidido constituir una sociedad por acciones
simplificada denominada TRADE & CONNEXIONS SAS, para realizar cualquier
actividad civil o comercial licita, por término indefinido de duracién, con un capital suscrito
de $1.200.000, dividido en 1.200 acciones ordinarias de valor nominal de $1.000 cada
una, que han sido liberadas en su totalidad, previa entrega del monto correspondiente a
la suscripcién al representante legal designado y que cuenta con un Unico drgano de
administracion y representacion, que sera el representante legal designado mediante este
documento.

Una vez formulada la declaracion que antecede, el suscrito ha establecido, asi mismo, los
estatutos de la sociedad por acciones simplificada que por el presente acto se crea.

217



Anexo B. Guia de Auditoria Externa Estratégica: POAM

DIAGNOSTICO EXTERNO: POAM

FACTORES ECONOMICOS

Oportunidad

Amenaza

Impacto

A M |B

A

M

A

M

. Tratados de comercio con otros paises.

N[ R

. La tasa de Cambio.

. La recesion Econdmica.

. Las tasas de Interés.

. El producto Interno Bruto.

. La devaluacién.

. La Coyuntura Cafetera.

. La Politica Laboral.

O 0| N| oo | | W

. La Inflacion.

10.

La competencia global desigual.

11.

Dependencia de los costos de Petrdleo.

12.

Los subsidios de otros paises al sector.

13.

Deuda Externa.

14.

La inestabilidad del Sector.

15.

Politicas de inversion social.

16.

Contrabando.

17.

Crédito Bancario.

Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.

A (3)= Alto M(2)= Medio. B (1)= Bajo
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DIAGNOSTICO EXTERNO: POAM

Oportunida | Amenaz | Impact

FACTORES POLITICOS d a o

A M B |AMBAMB

. Privatizacion.

. Restriccién Sobre el Comercio.

. Subsidios gubernamentales.

. Situacién de Fronteras.

. Costumbres politicas del pais.

. Protecciéon al medio Ambiente.

. Proteccién al Consumidor.

. Plan de Ordenamiento Territorial.

Ol O Nl O O ] W| N| B

. Politica de seguridad del Estado.

10. Participacion Ciudadana.

11. Acuerdos de comercio Internacional.

12. Credibilidad en las Instituciones.

13. Problema Fiscal del Pais.

14. Politica Tributaria.

15. Incentivos a pequefia y mediana empresa.

Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.

A (3)= Alto M (2)= Medio. B (1)= Bajo
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DIAGNOSTICO EXTERNO: POAM

FACTORES SOCIALES

Oportunida
d

Amenaz

A M |B

. El desempleo.

. Reformas a Seguridad Social.

. El desplazamiento.

. La violencia.

. Nivel de educacion de la sociedad.

. Crecimiento de la poblacion.

. Indice de Inseguridad y delincuencia.

. Debilidad del sistema educativo.

O 0| N| oo | | W N|

. Politicas salariales.

10. Las crisis de valores de la sociedad.

11. Emigraciones.

12. Inmigraciones.

13. Programas comunitarios.

14. Cambios en el estilo de vida.

15. Tasa de natalidad.

16. Tasa de mortalidad.

17. Tasa de morbilidad.

Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.
A (3)= Alto M (2)= Medio. B (1)= Bajo
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DIAGNOSTICO EXTERNO: POAM

) Oportunidad | Amenaza | Impacto
FACTORES TECNOLOGICOS

A M (B AMBAM|B

. Telecomunicaciones.

. Internet y el comercio electroénico.

. Facilidad de acceso a la tecnologia.

. Globalizacidn.

. Nuevas tecnologias industriales.

. La velocidad del desarrollo tecnoldgico.

. Las investigaciones.

. La resistencia al cambio tecnoldgico.

O 0 N| o U] | W[ N| =

. Nuevas tecnoldgicas computacionales.

10. Otros.

Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.

A (3)= Alto M (2)= Medio. B (1)= Bajo

DIAGNOSTICO EXTERNO: POAM

Oportunidad | Amenaza | Impacto
FACTORES DE COMPETENCIA

A M B AMBAMB

1. Crecimiento del Mercado.

2. Nuevas empresas en el Sector.

3. Productos o Servicios sustitutos.

4. Estrategias de Mercadeo de Competidores.

5. Nuevas Tecnologias de Competidores.

6. Nuevos Puntos de Venta o de Servicio.
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7. Capacidad negociadora de Proveedores.

8. Capacidad negociadora de Clientes.

9. Imagen Corporativa de la Competencia.

10. Nuevos Productos de la Competencia.

11. Estrategias de Servicio al cliente.

12. Empresas multinacionales.

13. Otros.

Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.

A (3)= Alto M (2)= Medio. B (1)= Bajo
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Anexo C. Guia de Auditoria de Diagnostico interno: PCI.
DIAGNOSTICO ESTRATEGICO: PCI

. Imagen Corporativa-responsabilidad social

. Uso de planes estratégicos.

. Velocidad de respuesta a condiciones cambiantes.

. flexibilidad en la estructura organizacional.

. Comunicacion y control empresarial.

. Orientaciéon empresarial.

. Habilidad de responder a la tecnologia cambiante.

. Sistema de control (base de datos).

O©| O N O O | W N| P

. habilidad para enfrentar fluctuaciones econémicas.

10. agresividad para enfrentar la competencia.

11. sistemas de toma de decisiones.

12. sistemas de coordinacion

13. evaluacion de gestion.
Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.

A(3)=Alto. M(2)=Medio B(1)=Bajo
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DIAGNOSTICO ESTRATEGICO: PCI

. Fuerza de producto, cantidad, exclusividad.

. Lealtad y satisfaccion del cliente.

. Bajos costos de distribucion y ventas.

. Diferenciacion.

. Conocimiento cliente-mercado.

. Canales de distribucion.

. Competitividad de precios.

. Concentracion de consumidores.

O©| O N O O | W N

. politicas publicitarias.

10. Portafolio de productos.

11.Inversion en I&D para desarrollo de nuevos

productos

12. administracién de clientes.

13. Participacién del mercado.

14. Programas Post-venta
15. Otros.

Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.

A(3)=Alto. M(2)=Medio B(1)=Bajo
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DIAGNOSTICO INTERNO: PCI

1. Acceso al capital cuando lo requiere.

2. Grado de utilizacion de su capacidad de

endeudamiento

3. Facilidad para salir del mercado.

4. Recursos para inversion.

5. Liquidez, disponibilidad de fondos internos.

6. Habilidad para competir con precios.

7. Inversion de capital capacidad para satisfacer la

demanda.

8. sistemas de costos.

9. gestion de tesoreria.

10. gestion de cartera.

11. informacién financiera.

12. gestion presupuestal.

13. optimizacién de costos fijos.

14. optimizacion de costos variables.

15. Sistemas Contables.
Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.

A(3)=Alto. M(2)=Medio B(1)=Bajo
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DIAGNOSTICO INTERNO: PCI

. Habilidad técnica y de manufactura.

. Capacidad de innovacion.

. Nivel de tecnologia utilizado en los productos.

. Capacidad total de la planta.

. Maquinaria y Equipo.
. Control de Calidad.

. Desarrollo informéatico.

. Economia de escala.

O O N O O | Wl N P~

. Mantenimiento.

10. Flexibilidad de la produccion.

11. Produccién defectuosa.

12. Desperdicio en el proceso.

13. Capacitacion del recurso humano en produccion.

Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.

A(3)=Alto. M(2)=Medio B(1)=Bajo
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DIAGNOSTICO INTERNO: PCI

. Nivel académico del talento humano.

. Experiencia técnica.
. Estabilidad.

. Rotacion.

. Ausentismo.

. Pertenencia.

. Motivacion.

. Sistema de remuneracion.

O 0O N| O O] | W] N|

. Accidentalidad riesgo laboral.

10. Desarrollo Organizacional.

11. Capacitacion.

12. Asensos laborales.

13.Politicas de seleccién de personal

14.Subsidios a trabajadores

15. Reconocimiento al trabajo bien desempefiado.
Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.

A(3)=Alto. M(2)=Medio B(1)=Bajo
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Anexo D. Cuadro Guia Para el Plan de Accidn de la estrategia.

PLAN DE ACCION PARA LA ESTRATEGIA

Objetivo

estratégico:

Estratégia:

Actividades Por qué o para qué Responsable

Cuando

S1

S2

S3

sS4

Dénde

Cémo

Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.
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Anexo E. Cuadro Guia Para la Asignacién de Recursos para la

estrategia.

Asignacion de Recursos para la estratégica

Periodo
Actividades Recursos necesarios
S1 |S2 |S3 |S4

Fuente: COLOMBIA. SENA, UIS, ACIEM. Diplomado en Gerencia de Empresas:

Programa de Formacion Especializada Convocatoria 004 de 2009. Bucaramanga.
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