
1 

 

Análisis de proveeduría para importación de autopartes a la empresa Solo Camperos. 

 

 

 

Karen Alexandra Montenegro Castro 

ID U00113811 

 

 

 

 

 

 

 

Universidad Autónoma de Bucaramanga - UNAB 

Facultad De Ciencias Administrativas Y Contables 

Negocios Internacionales 

Bucaramanga 

20/01/2021 



2 

 

Análisis de proveeduría para importación de autopartes a la empresa Solo Camperos. 

 

 

Karen Alexandra Montenegro Castro 

ID U00113811 

 

Docente tutor 

Mg. Jaime Andrés Ramírez pascuas 

 

 

 

 

 

Universidad Autónoma de Bucaramanga - UNAB 

Facultad De Ciencias Administrativas Y Contables 

Negocios Internacionales 

Bucaramanga 

20/01/2021



Encabezado: TÍTULO ABREVIADO (50 CARACTERES) Y EN MAYÚSCULA 3 

 

Dedicatoria 

La presente investigación va dedicada principalmente a Dios por guiar cada paso realizado y 

cada meta cumplida. También va dirigida a la empresa solo camperos por permitirme la 

oportunidad de realizar la investigación de sus procesos y apoyar cada decisión que fuera tomada 

con el fin de mejorar la efectividad de la organización.  

Por último, le quiero dedicar este trabajo a mis padres, por ser tan comprensivos y estar en 

cada momento apoyándome y siendo mi inspiración para salir adelante.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Encabezado: TÍTULO ABREVIADO (50 CARACTERES) Y EN MAYÚSCULA 4 

 

Agradecimientos  

Primeramente, quiero agradecerle a Dios por permitirme la oportunidad de llegar hasta aquí y 

ser mi guía. También quiero agradecer al gerente y dueño de la empresa solo camperos quien 

también es mi papá, por la paciencia, amor y comprensión que me brindó en todo este proceso.  

Por último, quiero agradecer al profesor Jaime Andrés Ramírez Pascuas; por dedicar parte de 

su tiempo a este trabajo además de brindarme su apoyo y conocimiento que poco a poco permitió 

forjar la presente investigación.  

  



Encabezado: TÍTULO ABREVIADO (50 CARACTERES) Y EN MAYÚSCULA 5 

 

 

Tabla de contenido 

Abstract 9 

Introducción 10 

1. 13 

1.1 13 

1.2 18 

1.2.1 18 

1.2.2 18 

1.2 19 

1.2. 20 

2. 21 

2.1. 21 

2.2. 26 

2.3. 37 

2.4. 39 

3. 43 

3.1. 43 

3.2. 44 

3.3. 46 

3.4. 46 

4. 47 

5. 56 

6. 67 

Conclusiones y Recomendaciones 93 

Referencias Bibliográficas 96 

Anexos 100 

 

 



Encabezado: TÍTULO ABREVIADO (50 CARACTERES) Y EN MAYÚSCULA 6 

 

Lista de Ilustraciones 

 

Ilustración 1: Exportaciones colombianas de autopartes 14 

Ilustración 2: Importaciones colombianas de autopartes 14 

Ilustración 3: Esquemas de problemas de Solo Camperos 17 

Ilustración 4: Registros de nuevos vehículos en el runt - enero y julio 2019 y 2020 22 

Ilustración 5: Ventas anuales de autopartes 23 

Ilustración 6: Esquema diamante de porter 27 

Ilustración 7 Términos Incoterm necesarios en la dfi 32 

Ilustración 8: Etapas de la investigacion 47 

Ilustración 9: Misión, Visión y Objetivos de Solo Camperos 51 

Ilustración 10: Organigrama 56 

Ilustración 11: Participación en importaciones de países proveedores 62 

Ilustración 12: Países origen importaciones terminales 65 

Ilustración 13: Participación de importaciones esféricas 66 

Ilustración 14: Participación de importaciones amortiguadores 67 

Ilustración 15: Estrategias para Solo Camperos 73 

Ilustración 16: Marketing 74 

Ilustración 17: Mix marketing, 4p’s del marketing 75 

Ilustración 18: Rango precios de Solo Camperos 77 

Ilustración 19: Grupos de autopartes que se manejan en solo Camperos 80 

Ilustración 20: Top 5 de marcas que presentan más autopartes más vendidas 81 

Ilustración 21: Esquema de las 4 c’s del marketing 85 

Ilustración 22: Las 4 e's del marketing 88 

Ilustración 23: Estrategias sistematización 91 

Ilustración 24: Estructura de código de barras 92 

Ilustración 25: Estrategia de expansión 93 



Encabezado: TÍTULO ABREVIADO (50 CARACTERES) Y EN MAYÚSCULA 7 

 

 

Lista de tablas 

 

tabla 1: ley/decreto 38 

tabla 2 misión, visión y objetivos de solo camperos 48 

tabla 3: análisis foda 50 

tabla 4: marcas para las cuales la empresa tiene disponibilidad de autopartes 53 

tabla 5: principales proveedores de solo camperos 54 

tabla 6: Productos con sus partidas arancelarias 56 

tabla 7 Proveedores internacionales de discos y prensas de clutch 58 

tabla 8 Proveedores internacionales de terminales 60 

Tabla 9 Proveedores internacionales de esféricas 62 

Tabla 10 Proveedores internacionales de amortiguadores 63 

Tabla 11: datos importantes para nacionalizar mercancías 65 

Tabla 12: Precios de la competencia 73 

Tabla 13: consolidación de las estrategias 92 

Tabla 14 Base de datos de algunos proveedores de Solo Camperos 113 

 

 

 

 

  



Encabezado: TÍTULO ABREVIADO (50 CARACTERES) Y EN MAYÚSCULA 8 

 

Resumen 

La investigación que se presenta a continuación se enfoca en la realización de un análisis de 

proveedores para importación de autopartes a Sólo Camperos, empresa que se encuentra ubicada 

en Bucaramanga, Santander. Se desea llevar a cabo la investigación con el fin de conocer las 

capacidades que esta tiene de responder con las exigencias del comercio internacional, así como 

dejar planteada diferentes propuestas y estrategias que sumen al conocimiento y crecimiento de 

la empresa para que en un futuro pueda realizar importaciones de autopartes. 

 El desenlace de este proyecto se llevará a cabo a través de un diagnóstico que defina los 

proveedores, productos, compradores y diferentes situaciones que aporten a este diagnóstico 

inicial, por otro lado, se generan todas aquellas preferencias comerciales que podrían existir entre 

países con altas tendencias para exportar autopartes hacia Colombia. 

Además, se realizará una consolidación de estrategias que realmente ayuden a generar 

utilidades a la organización, sin dejar de lado el reconocimiento de la marca que permita un 

aumento del posicionamiento en el mercado y en el sector de las autopartes. 

 

Palabras claves: posicionamiento, análisis de mercado, proveedores internacionales, 

estrategias de crecimiento, importaciones, autopartes. 
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Abstract 

The research presented below is focused on conducting a market analysis for importing auto 

parts to Solo Camperos, a company located in Bucaramanga, Santander. It is desired to carry out 

the research in order to know the capacities that it has the company to respond to the demands of 

international trade, as well as to raise different proposals and strategies that add to the knowledge 

and growth of the company so that in the future it can carry out imports of auto parts. 

For the outcome of this project will be carried out a diagnosis that defines the suppliers, 

products, buyers and different situations that contribute to this initial diagnosis, on the other 

hand, all will those commercial preferences that could exist between countries with high 

tendencies are generated for export auto parts and Colombia. 

In addition, there will be a consolidation of strategies that really help to generate profits for 

the organization, without neglecting the recognition of the brand that allows an increase in 

positioning in the market and in the auto parts sector. 

 

Keywords: positioning, market analysis, international suppliers, growth strategies, imports, 

auto parts.  
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Introducción 

La presente investigación se refiere al análisis de proveedores para importación de autopartes 

a la empresa solo camperos; empresa que desea conocer posibles proveedores internacionales 

con los que puede llegar a realizar negociaciones futuras con el fin de ampliar su catálogo de 

productos y a su vez ofrecer precios llamativos para poder competir con empresas locales fuertes 

en el mercado santandereano.  

Para analizar esta problemática es necesario mencionar las causas, y la falta de apoyo 

profesional es una de ellas, debido a que todos los procesos y estrategias que han sido impuestos 

en solo camperos están basados en conocimientos empíricos, que, aunque han generado buenos 

resultados de cierta manera impiden que la empresa crezca de manera más efectiva y tenga otra 

visión del negocio. 

Es por esto que la investigación de esta problemática se realizó por el interés de conocer a qué 

tipo de estrategias podía acceder la empresa Solo Camperos con el fin de no solo encontrar 

nuevos proveedores sino también de dar reconocimiento a la marca y que de esta manera la 

empresa tenga mejoras en su estructura organizacional. 

A lo largo de la investigación se tuvieron en cuenta diferentes fuentes tanto primarias que 

fueron brindadas por la empresa y secundarias que fueron encontradas en diferentes sitios web 

entre otras herramientas más. Dichas fuentes aportaron con información crucial que permitieron 

establecer las estrategias necesarias claramente basadas en las capacidades de la empresa y así 

cumplir con las expectativas tanto de la empresa como con los objetivos establecidos en la 

investigación. 
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A lo largo del desarrollo de la investigación se llevará a cabo un diagnóstico de la empresa, 

teniendo en cuenta la matriz DOFA, que permitirá conocer el potencial que esta tiene 

actualmente. Además, se estudiará los posibles proveedores, productos, compradores, demanda 

en diferentes plataformas que faciliten la información necesaria.  

También se propondrán estrategias de consolidación para el mercado nacional y marketing, 

todo con el fin de analizar las capacidades que tiene la empresa así mismo como las posibilidades 

que tiene de crecimiento, de expandir su segmento y dar reconocimiento a la marca.  

En el capítulo I, se establece básicamente el planteamiento del problema el cual se refiere a la 

necesidad que tiene Solo Camperos de expandir el segmento, así como de dar reconocimiento a 

la marca con el fin de tener un mayor crecimiento y mejora en todos sus procesos, además en 

este capítulo se menciona la importancia de realizar un análisis de mercados para la importación 

de autopartes a la empresa objeto de la presente investigación.  

En el capítulo II, se encuentran diferentes teorías que aportan al desarrollo de los objetivos, 

así como información detallada de la empresa Solo camperos que es de gran importancia ya que 

permite conocer cómo es el estado actual de la empresa y dar una contextualización la misma. 

En el capítulo III, en este punto se escoge el tipo de enfoque metodológico que tendrá la 

investigación con el fin de determinar el tipo de información que se utilizará.  

 

En el capítulo IV, es donde se desarrollan los objetivos que se han planteado en la 

investigación, en donde se encuentran las diferentes estrategias, posibles soluciones y análisis 

que le permitan determinar a solo camperos los pros y los contras que trae consigo proveerse de 

empresas en el exterior.  
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Finalmente se puede concluir que esta investigación va dirigida a la búsqueda de la mejora de 

la productividad y competitividad de la empresa Solo Camperos, la cual se verá reflejada en los 

índices rentabilidad permitiéndole a la organización alcanzar sus objetivos, además de obtener 

conocimiento sobre el proceso de importación de autopartes con todos los beneficios y contras 

que esta operación comercial puede traer a la organización. 
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1. Título del proyecto 

Análisis de proveedores para importación de autopartes a la empresa solo camperos 

 

1.1 Descripción del problema  

 

El sector de las autopartes se estructuró en la época de los 80 basándose principalmente en el 

ensamble de vehículos con una amplia participación de General Motors, Colmotores y Sofasa 

empresas que para ese entonces eran las encargadas de realizar dichos procesos y con el paso de 

los años y debido a los diversos cambios que ha sufrido la economía colombiana el sector de las 

autopartes logró consolidarse incluyendo entres sus actividades no solo el embalaje de vehículos 

sino también la fabricación de autopartes, importación, compra y venta de la mismas a nivel 

nacional e internacional.  (Mugri, Asopartes , 2019). 

Actualmente el sector autopartista lo componen en un 83,6% las autopartes importadas, en un 

11,6% corresponde a las ensambladas que ingresan al mercado nacional y el 4,8% a los equipos 

originales importados por las ensambladoras (Revista Dinero , 2014). Estas cifras permiten 

afirmar el comercio internacional es fundamental para el desarrollo del sector autopartista y es 

por eso que es importante que el gobierno siga velando por la búsqueda de nuevas negociaciones 

o alianzas con otros países y así diferentes sectores incluyendo a de las autopartes logren tener 

grandes beneficios y saquen provecho de cada Acuerdo que se establezca.  

En el siguiente esquema se puede observar el comportamiento decreciente que han tenido las 

exportaciones de autopartes de Colombia hacia el mundo desde el año 2007 hasta el 2016. Ya 

para el año 2017 y 2018 las ventas aumentaron en más de US $17 millones en comparación con 

el año 2016.   

ILUSTRACIÓN 1: EXPORTACIONES COLOMBIANAS DE AUTOPARTES 
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 Por otro lado, en el siguiente gráfico las importaciones muestran un comportamiento 

distinto al de las exportaciones, teniendo para el 2018 un crecimiento del 11.54 % en 

comparación con el año anterior. 

ILUSTRACIÓN 2: IMPORTACIONES COLOMBIANAS DE AUTOPARTES 

 

 

Hoy en día Colombia cuenta con grandes empresas distribuidoras e importadoras de 

autopartes como lo son Importadora Cali, Bolivariana de Camperos, Yamato Colombia e 
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Importadora Cali entre otras. Empresas que se dedican a la importación, compra y venta de 

autopartes, que aportan positivamente a la economía colombiana. Entre las empresas 

mencionadas se encuentran importadora Cali, colombiana de camperos, auto pernos, entre otras 

empresas, que llevan más de 25 años de experiencia en el mercado y abarcan un gran segmento 

de clientes.  

Las mencionadas empresas son proveedores principales de solo camperos, una empresa 

santandereana que lleva 21 años laborando en el mercado, y que se dedica a la distribución tanto 

minorista como mayorista de autopartes específicamente para carros camperos.  

Su fundador y gerente José Alexander Montenegro, ha logrado mantener la empresa en pie 

basándose en diferentes modelos empíricos y experiencias laborales previas, convirtiéndolo hoy 

en día en el encargado de las ventas, recepción de pedidos, emisión de pedidos, búsqueda de 

proveedores, atención a clientes entre otras tareas principales más, 

Hasta el momento la empresa ha respondido satisfactoriamente en aspectos financieros y a las 

necesidades de la demanda, tanto que ha logrado posicionarse como un gran competidor entre los 

vendedores de autopartes del departamento de Santander, reconocimiento que se ha logrado 

debido al esfuerzo y dedicación por parte del gerente, pero la demanda actual cada vez es mayor 

y puede ser un factor que puede jugar en contra del crecimiento de solo camperos. 

En este punto es dónde radica la problemática principal, y es que, aunque actualmente la 

empresa es competitiva en el mercado santandereano, se encuentra estable financieramente y 

responde a las necesidades de los clientes, presenta diferentes falencias como lo son la falta de 

conocimiento técnico y de asistencia profesional en ámbitos de comercio internacional de 

marketing, que impiden tanto el crecimiento y desarrollo organizacional de la empresa.  
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Por otro lado, es importante resaltar que la empresa nunca ha utilizado estrategias de 

marketing que le permitan posicionar su marca y dar reconocimiento a nivel nacional, aspecto 

que de una u otra forma impide que la empresa llegue a nuevos segmentos y que posibles 

clientes potenciales elijan a la competencia por falta de conocimiento en cuanto a la existencia de 

la marca. 

Otro aspecto que es importante mencionar es la falta de bases de datos de posibles 

proveedores en el exterior, que ofrezcan precios competitivos y mayor variedad de productos que 

posiblemente los proveedores actuales no pueden ofrecer a solo camperos, es por esto que es 

necesario acudir a diferentes herramientas virtuales que le permitan a la empresa tener un 

contacto directo con los principales distribuidores de los productos con mayor aceptación, y que 

claramente garanticen una mayor rentabilidad a la empresa. 

En el siguiente esquema se puede evidenciar cuales son las problemáticas que presenta Solo 

Camperos; y es notable que estas se relacionan entre sí, permitiendo afirmar que todas tienen un 

común denominador ya que de una forma u otras dichas variables son el resultado 

principalmente de la falta de base de datos de proveedores internacionales, que conlleva a que la 

empresa tenga que proveerse de distribuidores nacionales que en muchos de los casos no cuenta 

con los productos que se necesitan para cumplir las necesidades de los clientes y que claramente 

impide que Solo Camperos tenga amplia captación de demanda y por consiguiente que no haya 

reconocimiento de la marca.  
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ILUSTRACIÓN 3: ESQUEMAS DE PROBLEMAS DE SOLO CAMPEROS 

 

Elaboración propia del autor  

Por lo mencionado con anterioridad, se hace necesario dar a conocer el panorama o escenario 

en el que se encuentra la empresa, para así llevar a cabo una solución específica en base a la 

empresa solo camperos, ya que posee la capacidad de expandirse y llegar a nuevos clientes, sin 

dejar de lado el hecho de poder convertirse en un gran competidor para distribuidoras e 

importadoras, no solo a nivel local sino también a nivel regional. 

Pregunta problema 

¿Cuál es la importancia de realizar un análisis de mercados para la importación de autopartes 

a la empresa solo camperos? 

 

 

 

1. La empresa 
ha crecido en 

base de 
conocimientos 

empíricos  

 

2. No se 
delegan 

funciones en la 
organización  

 

3. Falta de 
conocimiento 
en comercio 
internacional 

 

  
4. Falta de 

conocimiento 
en marketing 

 
5. No hay 

reconocimiento 
de la marca 

 

No se conocen 

posibles 

proveedores 

internacionales 
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1.2 Objetivos 

 

 

1.2.1 Objetivo general  

 

Realizar un análisis de proveeduría para importación de autopartes a la empresa Solo 

Camperos. 

1.2.2 Objetivos específicos 

 

Generar un diagnóstico de la empresa solo camperos, definiendo sus proveedores, productos, 

compradores, demanda, clientes actuales y segmento en el que se desarrolla. 

Determinar nuevos proveedores de autopartes que requiere la empresa Solo Camperos para 

futuras importaciones. 

Proponer estrategias de consolidación para el mercado nacional para la empresa solo 

camperos.  
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1.2 Justificación 

 

 

En Colombia existen empresas fabricantes de autopartes de vehículos, pero existe mayor 

cantidad de empresas importadoras quienes constantemente están realizando la operación 

comercial, y que en su mayoría se encuentran ubicados en ciudades como Medellín, Bogotá y 

Cali.  

Dichas empresas ofrecen buenos precios, pero en su mayoría no cuentan con la cantidad 

necesaria de productos, lo que las obliga a enviar pedidos incompletos ocasionado que sus 

clientes, quienes son distribuidores locales, como lo es la empresa solo camperos, no puedan 

responder en su totalidad a las necesidades de la demanda. 

Esta es una de las razones por las cuales se desea realizar la presente investigación y es que en 

el departamento de Santander las empresas importadoras que se encuentran establecidas, ofrecen 

precios elevados poco competitivos que le impiden a la empresa solo camperos sobresalir en el 

mercado, obligando a la organización a acudir a proveedores de otras ciudades con precios 

razonables, dependiendo de las cantidades es que las grandes empresas puedan ofrecer. 

Es importante resaltar que para la empresa no solo es necesario la búsqueda de nuevos 

proveedores sino también la búsqueda de nuevos clientes, y para esto es indispensable la 

implementación de estrategias y realizar estudio sobre las posibles ofertas comerciales locales a 

las que puede acceder solo camperos con el propósito conocer un poco más preferencias de los 

clientes y oportunidades todo en pro de mejorar procesos, incrementar 
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1.2. Delimitación 

La empresa solo camperos se encuentra ubicada en la ciudad de Bucaramanga en la carrea 15 

# 19ª-26, barrio Gaitán. Hoy en día la organización cuenta con un almacén y una bodega, en 

donde se almacenan más de 1000 productos. Además, cuenta con 4 trabajadores, entre los que se 

encuentran el gerente, un vendedor, un domiciliario y una contadora.  

 

  

 

La empresa solo camperos cuenta con una cobertura en Bucaramanga y su área metropolitana 

tanto en diferentes pueblos pertenecientes al sur de bolívar como en pueblos del departamento de 

Santander.  
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2. Marcos de referencia 

 

2.1. Marco contextual 

En la actualidad, la globalización es un proceso económico que además de permitir la 

expansión de mercados con libre flujo de comercio internacional, permite que la economía de un 

país experimente grandes cambios en su demanda tanto de bienes como de servicios, 

ocasionando la realización de operaciones comerciales conocidas como exportaciones e 

importaciones, operaciones que son fundamentales en el desarrollo de la globalización de un 

país, ya que en el caso de la exportación es necesaria para comercializar los bienes en el exterior 

y en el caso de la importación, es necesaria para suplir necesidades que la nación misma no 

puede ofrecer debido a diferentes falencias en recursos naturales, tecnológicos, financieros entre 

otros (La Cepal, 2002) 

Pero en general este proceso económico permite que países como Colombia participen del 

libre comercio con diferentes naciones del mundo, incrementando sus índices de competitividad 

y generando oportunidades comerciales en el exterior para fuertes exportadores nacionales o 

empresas con productos innovadores con altas posibilidades de competir y triunfar en el mercado 

internacional. 

En el caso de la industria automotriz en Colombia se basa más que todo en la importación de 

vehículos de diferentes gamas, destinados a la venta en todo el territorio nacional, permitiendo de 

esta manera que todos los subsectores que componen a dicha industria se beneficien. (Asopartes, 

2019) 
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ILUSTRACIÓN 4: REGISTROS DE NUEVOS VEHÍCULOS EN EL RUNT - ENERO Y 

JULIO 2019 Y 2020 

 

Elaborado por: Asopartes 2020 

 

Como se puede evidenciar en la siguiente gráfica, para el año 2019 en el mes de julio se 

realizaron más de 22.000 registros de nuevos vehículos en el RUNT, obteniendo uno de los topes 

más altos en comparación a los meses anteriores. Consecuente a estos registros se puede afirmar 

que, así como aumentan las cifras de registro también aumenta las posibilidades de que los 

vehículos requieran mejoras o cambios de autopartes, aumentando de manera indirecta la venta 

de las mismas. 

Por otro lado (Procolombia, 2015) menciona que el PIB en base a lo industrial del país, 

representa el 6,2% y según lo menciona (Rico, 2020), esta misma industria ha generado cerca de 

10.000 empleos en toda su cadena de servicios. Lo que permite evidenciar que es un sector que 
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está en continuo crecimiento con la capacidad suficiente para consolidarse en un futuro como un 

sector diferenciador frente a los demás sectores existentes.  

Dentro dicha industria encontramos el subsector de las autopartes que en Colombia es poco 

reconocido, y que por lo general cuando se menciona al sector automotriz suele relacionarse 

únicamente con concesionarios o talleres pero en la cadena de producción hay otros actores 

activos (y no tan recordados) como lo son fabricantes de las autopartes, los distribuidores, los 

representantes, los importadores, los mayoristas y minoristas, las servitecas, los lavaderos y los 

montallantas, entre otros, según lo afirma  (Revista Semana, 2019).  

Pero a pesar de ser poco reconocido este aporta a la sostenibilidad de la economía nacional y 

al progreso de la industria, ya que el 90 por ciento de las empresas del ramo del subsector, son 

pequeñas y medianas que generan cerca del 60 por ciento del empleo de esta industria 

convirtiendo a las autopartes una parte esencial dentro de su engranaje (Revista Semana, 2019). 

De esta manera se puede afirmar que este parte de la industria reduce las cifras de desempleo en 

Colombia generando mayor desarrollo e inclusión social. 

ILUSTRACIÓN 5: VENTAS ANUALES DE AUTOPARTES 
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Elaborado por: Asopartes 2019 

Como se evidencia en la gráfica el sector de autopartes para el año 2018 genera un total de 

USD 4.215 millones en ventas, convirtiéndose en el año donde se registraron mayores ventas en 

comparación al histórico de ventas que ha tenido el sector en toda su trayectoria.  

Para (Andemos, 2016) la industria automotriz en Colombia, a nivel general representa gran 

importancia en la economía nacional debido a los ingresos que esta genera, en donde para el año 

2015 en Colombia se vendieron 283.380 unidades en ventas vehículos, siendo un 0,3% del total 

de las ventas a nivel mundial. 

Viéndose lo anterior, se percibe que el sector automotriz se encuentra en gran crecimiento no 

solamente a nivel nacional sino también a nivel internacional, lo que conlleva a que el subsector 

de las autopartes se vea directamente influenciado y en búsqueda de expansión y desarrollo. Al 

abordarse el subsector, se tiene que dentro de él se encuentran diferentes partes que conforman el 

mismo, como lo es la compra y venta de autopartes.   
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El negocio de la venta de autopartes tiene amplia demanda no solo a nivel local sino también 

a nivel nacional debido a la gran cantidad de automóviles que son vendidos en Colombia de 

manera diaria, y como todo bien o producto estos cumplen con un ciclo de vida, obligando a los 

consumidores a realizar cambios o reparaciones y por consiguientes acudir a la compra de las 

autopartes que necesitan para la reparación del vehículo.  

Diversos estudios revelan que el consumidor acude a los concesionarios durante el periodo de 

garantía de los vehículos y luego no vuelve. En búsqueda de alternativas que se acomoden a su 

economía prolongando la vida útil del bien. (La Revista Semana, 2019). 

Cuando se habla de prolongar la vida del vehículo se refiere la compra al menudeo de 

autopartes o reparaciones completas dependiendo el presupuesto, preferencias y gusto del 

cliente, así mismo, los precios de estas varían dependiendo el origen de fabricación y la función 

que tenga en el vehículo.  
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2.2. Marco teórico  

Para entrar en contexto con el comercio internacional y la importación de productos, es 

necesario abarcar las teorías que fundamenten estos mismos. 

 

2.2.1. Teoría del libre comercio. 

El libre comercio o la libertad de comercio, se refiere a la facilidad de intercambio de bienes y 

mercancías entre países por medio de leyes o alianzas sin ninguna restricción o limitación, dicho 

esto, se toma como referente ya que, gracias a este, Colombia, como país latinoamericano, puede 

comerciar con países extranjeros y de los cuales, se importan muchas de las partes utilizadas en 

la empresa solo camperos. 

(Roldán, 2017) trata el libre comercio como un enfoque económico que defiende las 

actividades económicas de un país de manera interna o de manera externa, quitando limitaciones 

y obstáculos que impiden el desarrollo de la misma economía. 

El libre comercio, permite a los países o entidades, una mayor libertad económica, y de esta 

manera comercializar productos y/o servicios por fuera del país de origen. 

La teoría del libre comercio, exige un sistema que asegure el cumplimiento de este mismo 

entre entes privados a públicos, públicos a públicos o privados a privados y defender los 

derechos básicos de los consumidores, distribuidores y empresas. 

La teoría del libre comercio, divide al mismo en dos (2): 

- libre comercio interno 
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Se caracteriza principalmente en la libre entrada y salida de la empresa, la libertad de 

iniciativa empresarial, un precio determinado por la interacción entre oferta y demanda y los 

consumidores cuentan con información y son libres de elegir entre los distintos oferentes o 

empresas “debutantes”  

- libre comercio externo 

Se destaca principalmente en los bienes finales y los insumos o bienes capitales se pueden 

pasar libremente a través de las fronteras, se ve una reducción o casi inexistencia del coste de 

aranceles y la inexistencia de las barreras artificiales al comercio. 

El libre comercio crea mayor demanda y esto genera la aparición de mayores oferentes, dando 

como resultado precios bajos y la innovación de las mismas empresas. 

La presente teoría explica la importancia del libre comercio y cómo influye positivamente en 

las empresas que quieran empezar incursionar en el ámbito internacional, ya que este le quita 

trabas al comercio y permite acceder a preferencias comerciales dependiendo la nación con la 

que se quiera negociar.  

En el caso de solo camperos la teoría del libre comercio le aporta la información necesaria 

para que la empresa conozca los beneficios que trae consigo negociar con otras naciones, como 

lo son las preferencias arancelarias derivadas de los acuerdos comerciales o TLC existentes. 

Además, es importante resaltar que como la operación comercial que le compete a solo camperos 

es la importación, esta teoría le podría brindar información adecuada que sirva como guía y 

conocimiento adicional a la hora de realizar la compra de los repuestos en el exterior. 

2.2.2. Diamante de Porter.  
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El diamante de Porter o también conocido como diamante de la competitividad, es un modelo 

que establece los factores que influyen directamente a la competitividad de un país o en este 

caso, una empresa, solo camperos, por esta razón, se toma como argumento en la teoría para el 

desarrollo de este proyecto. 

El diamante de Porter es un modelo establecido por el economista estadounidense Michael 

Porter en el año 1990, en donde a través de un esquema de cuatro factores busca determinar las 

razones por las cuales unas empresas tienen mayores ventajas competitivas que otras. De esta 

manera las empresas pueden conocer o analizar en qué están fallando y que le faltan para generar 

valor a su marca y ser competitivas frente a las que ya se encuentran posicionadas.  Dicho 

modelo se basa en 4 factores entre los que encontramos:  

ILUSTRACIÓN 6: ESQUEMA DIAMANTE DE PORTER 
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Condiciones de los factores: en este punto es importante reconocer cuáles, y cómo están tanto 

los recursos básicos como los avanzados de la empresa de la empresa, es decir analizar el nivel 

producción, calidad de recursos naturales, la capacidad de respuesta, la efectividad de la mano de 

obra, las relaciones comerciales que la empresa pueda establecer, conocimiento del negocio, la 

calidad de innovación y tecnología. 

Condiciones de la demanda: es importante estar pendiente de las nuevas exigencias de la 

demanda ya que debido a que van surgiendo nuevas tendencias, las empresas tienen que estar en 

constante innovación con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes y de esta manera no 

quedarse estancada en el tiempo.  

Estrategia, estructura y rivalidad de empresa: según Porter la competencia juega un papel 

importante en la estimulación de nuevas ideas y de innovación en una empresa, debido a que la 

rivalidad ocasiona que la empresa quiera generar nuevos productos que atrapen a cliente y no 

elijan a la competencia.  

Sectores afines y auxiliares: este factor hace referencia a los proveedores que se encuentran 

en el sector que de una u otra forma afectan directamente a la competitividad de las empresas ya 

que entre mayor se la cantidad de proveedores, mayor son las posibilidades que hay de comparar 

precios, de obtener mayor cantidad de productos y a su vez responder a las necesidades de la 

demanda.  

El diamante de Porter es un modelo que puede ayudar a conocer los aspectos en los que está 

fallando la empresa solo camperos, y así poderlos mejorar con el único fin de ofrecer una mayor 

competitividad a la compañía y que esta sobresalga en el mercado santandereano. A su vez este 

método podría ayudar con la efectividad de los procesos y a su vez reducir costos. 
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2.2.3. Método Harvard. 

Este método, como su nombre lo indica, nace en la universidad de Harvard para la solución de 

negociaciones y conflictos de una manera pacífica, para así, fortalecer de manera directa la 

estructura interna de la empresa y es por esta razón, que se toma como una teoría útil en el 

desarrollo de este proyecto. 

El método de Harvard nace en 1980 y fue creado por Roger Fisher y William Ury, y tiene como 

principal propósito alcanzar una negociación eficiente en donde se quiere satisfacer los intereses 

de ambas partes, básicamente este método se centra en intereses y no en posiciones, convirtiéndolo 

en un proceso estratégico basado en la inteligencia y la generación de acuerdos de mutuo beneficio 

con límites claros que deben buscar la satisfacción de las partes involucradas. (Ponce, 2012). Este 

método cuenta con siete elementos los cuales son las: 

- Las alternativas que tiene el negociador de efectuar una solución diferente al que está 

acostumbrado a realizar. 

- Los intereses que es la parte más importante de la negociación ya que se plantea que es lo 

que los motiva y quieren lograr con esta negociación 

- Las opciones en donde se crean alternativas a través de la creatividad para lograr un 

acuerdo. 

-  los compromisos que son importantes al momento de realizar este método debido a que se 

especifica lo que las partes no están dispuestas hacer. 

-  los criterios que permiten el descubrimiento de nuevos intereses y opciones útiles para la 

negociación, 

- Lograr una buena relación con la empresa en la que se va a trabajar. 
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- La comunicación es fundamental para lograr una buena negociación. 

El método Harvard ayudará a la presente investigación debido a que es uno de los métodos más 

importantes al momento de la resolución de conflictos, en donde busca que ambas partes ganen 

sin perjudicarse, es decir busca una solución favorable de ganar-ganar, al implementar este método 

se fortalecerá la estructura de la empresa.  

2.2.4. MAAN. 

El MAAN (mejor alternativa a un acuerdo negociado) busca que el negociador evalúe las 

opciones con las que cuenta, si en algún punto la negociación llega a tener una negativa por la otra 

parte o si la negociación corre peligro. En otras palabras, es un plan alternativo que el negociador 

debe poseer ante la posibilidad de que no se llegue a un acuerdo. (Alteco Consultores, 2019) 

 esta alternativa es muy importante para esta investigación debido a que aporta tanto al 

desarrollo conceptual del documento como al desarrollo de los trabajadores de solo camperos 

encargados de realizar una operación comercial a futuro, ya que por un lado una de las propuestas 

u objetivos de la investigación es que la empresa tenga diferentes negociaciones con posibles 

proveedores de autopartes, en donde es necesario que la persona encargada de la importación tenga 

la habilidad de evadir problemas que puedan pasar antes, durante o después de la negociación. Y, 

por otro lado, aporta al documento ya que es información que le otorga una información adicional 

que queda registrada para que cuando lo sea revisada y estudiada en planes de importaciones 

futuras. 

2.2.5. DFI. 

Para las empresas, grandes o pequeñas, el proceso logístico siempre es un factor fundamental 

en el desarrollo interno y externo de la misma, sobre todo en factores tan grandes e importantes 
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como lo es el transporte internacional, ya sea de importación o exportación, es por esto, que toma 

importancia el DFI en el desarrollo de este proyecto. 

ILUSTRACIÓN 7 TÉRMINOS INCOTERM NECESARIOS EN LA DFI  

 

 

ILUSTRACIÓN 7 TÉRMINOS INCOTERM NECESARIO EN LA DFI 

 

Para (Villamizar, 2010) la distribución física internacional (DFI) se define como las 

actividades que integran el proceso entre la producción de un producto o servicio y su 

disposición al consumidor final en un contexto internacional, de igual manera busca satisfacer las 

necesidades del consumidor con el menor costo total y con la calidad total o como un proceso 

encargado de distribuir de manera eficiente los productos de una determinada empresa a un 

menor costo y un excelente servicio al cliente 

Comprende las siguientes actividades: 
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Adquisición de insumos (soporte de manufactura a productores / proveedores). 

• Inventario y almacenamiento (pre y post - distribución). 

• Marcado y embalaje (incluyendo unitarización de cargas, cuando sea necesario). 

• Transporte y distribución física (en sus distintas fases: origen, tránsito y destino). 

• Inventario y almacenamiento pre - entrega. 

• Entrega al consumidor. 

Es necesario para la investigación dejar estructurados los posibles costos que incurrirá una 

importación para que la empresa solo camperos conozca y se presupueste para realizar la 

operación en un futuro, además que la estructura de costos que se vaya a dejar planteada 

ayudaría a determinar si genera mayor rentabilidad seguir trabajando con los proveedores 

actuales o acudir a otras opciones en el exterior.  

 

2.2.6. Teoría del posicionamiento de mercado. 

 

Ya sea de marca, producto, servicio o una empresa, el posicionamiento siempre será un factor 

sumamente importante a la hora de tratar en la mente del consumidor o en la misma 

competencia, es gracias al posicionamiento que marcas extranjeras o nacionales, hablando en 

términos de Colombia, puedan llegar a más lugares o que más lugares puedan llegar al país en 

forma de negociación de productos. 

Según (Kotler, 2007) el posicionamiento en el mercado, significa lograr que un 

producto/servicio ocupe un lugar claro, distintivo, deseable y que se pueda obtener en la mente 

de los consumidores, en relación con los competidores principales. 
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El posicionamiento se relaciona directamente con la manera de pensar del cliente, siendo este 

el responsable principal para poder posicionar un producto o servicio en un mercado local o 

internacional de manera segura y decisiva. 

 

2.2.7. La nueva teoría de la internacionalización. 

 

Ya sea para transporte, viajes, compras o incluso ventas, la internacional es uno de los 

factores más importantes a tratar, ya que, en la última década, ha tenido un auge tan grande que 

las empresas o marcas que no piensen en internacionalizarse, tienden a fracasar por falta de 

clientes potenciales o incluso de mercancías para crecer como empresas. 

Para (Carrasco, 2014), la nueva teoría señala las causas alternativas y los beneficios del 

comercio que no guardan relación con las diferencias entre los países. 

La explicación del comercio internacional a través de la ventaja comparativa implica que el 

comercio entre países será mayor cuanto mayor sean las diferencias entre ellos, y explicaría un 

comercio de tipo interindustrial, esto es, los países exportarán e importarán productos 

pertenecientes a industrias diferentes. 

Muchos bienes o servicios importantes en el comercio internacional, de empresas pequeñas o 

grandes, como automóviles, productos electrónicos de consumo o farmacéuticos, son productos 

de empresas que tienen grandes cuotas de mercado, por lo que el comportamiento de las 

empresas multinacionales implica un contexto de competencia imperfecta. La teoría clásica del 

comercio internacional no tiene suficiente alcance para explicar buena parte de los flujos actuales 

del comercio internacional y en consecuencia han surgido teorías alternativas. A diferencia del 

enfoque tradicional del comercio, en que primero se desarrollaron los modelos teóricos y luego 
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se realizaron las contrastaciones empíricas sobre los mismos, en la nueva teoría sucede lo 

contrario. Primero surgen estudios empíricos que ponen de primero la importancia del comercio 

entre países similares y, seguidamente, surge la necesidad de una nueva base teórica. 

 

2.2.8. Teoría de captación. 

La captación de proveedores, se puede definir como la acción de llamar la atención de un 

proveedor determinado para generar una alianza con una empresa o marca, ya sea por medio de 

la segmentación de clientes o el posible lucro generado de ese convenio, de manera nacional o 

internacional, el proveedor siempre es una parte importante para cualquier empresa o marca, así 

mismo, esta teoría también abarca a la captación de clientes de manera significativa, llegando así 

a una fidelización con el cliente con el producto o en casos más grandes, con la misma empresa. 

Para (Sernaqué, 2015) es importante tener claras las estrategias de marketing para llegar a 

cabo determinados objetivos, ya sea para dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventar o 

en dado caso, llegar a más proveedores y atraerlos para la inversión en el producto o marca. 

Para llegar a una fidelización, ya sea por parte de los proveedores o de los clientes, es 

necesario analizar el mercado actual para llegar a la cima en ventas, mostrando la calidad del 

producto y las ganancias, así mismo, se mantendrán a gusto las partes más importantes en este 

caso, el cliente y el proveedor. 

 

2.2.9. Marketing digital 
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Desde hace muchos años, se ha estado hablando de marketing, a tal punto de llegar a un sinfín 

de teorías que se basan en antiguas teorías o incluso, que modifican esas mismas tratando de 

crear nuevas. 

Para (Uliana, 2015) el marketing digital, se crea explícitamente para y por el cliente, 

haciéndolo partícipe y, sobre todo, influenciando el impulso mismo de comprar, el cual se ha 

vuelto algo del mismo ser humano. 

El marketing digital. Se enfoca principalmente en el contacto con el cliente, estructurando una 

comunicación constante y asertiva en el tiempo que este “pertenezca” de manera simbólica a la 

marca. 

Ya sea por las famosas redes sociales o yendo un poco más a lo clásico y que aún no se 

descarta, el correo electrónico, convirtiéndose así en una comunicación interactiva para mantener 

y desarrollar e incluso, impulsar contactos comerciales. 
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2.3. Marco conceptual 

Es necesario explicar los conceptos que más se utilizaran en cada aspecto de este proyecto. 

Arancel: es el impuesto o gravamen que se aplica a los bienes, que son objeto de importación 

o exportación. 

Autopartes: se conoce como la pieza o el conjunto de piezas que intervienen en el armado de 

un producto automotriz y que se puede vender por separado. 

Comercio internacional: se conoce como el intercambio de bienes, productos y servicios 

entre dos o más países o regiones económicas. 

DFI: (distribución física internacional) es el proceso logístico que se desarrolla en torno a un 

producto en el mercado internacional cumpliendo con los términos pactados entre el vendedor y 

comprador. 

Importación: se define como la introducción de mercancías o servicios de procedencia 

extranjera al territorio aduanero nacional 

INCOTERMS: (en inglés international comercial terms) términos internacionales de 

comercio, son las normas acerca de las condiciones de entrega de mercancías o productos. Se 

usan para establecer los costes de las transacciones comerciales internacionales, delimitando las 

responsabilidades entre el comprador y el vendedor. 

Logística: es la gestión del almacenamiento y flujo de mercancías, servicios e información de 

una organización. 
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Mercadeo internacional: es el desempeño de las actividades comerciales diseñadas y 

servicios de una compañía a los consumidores o usuarios de más de un país con el fin de obtener 

ganancias. 
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2.4. Marco legal 

El marco normativo en Colombia es extenso en aspectos de comercio tanto nacional como 

internacional, pero se puede decir que para el sector de las autopartes es muy general lo que 

permite que los procesos legales sean menos complejos en cuanto a operaciones comerciales. 

La empresa solo camperos, como se ha mencionado anteriormente ha realizado 6 operaciones 

comerciales en los 21 años que ha estado estable el mercado local, las cuales han sido realizadas 

por entes externos a la empresa que apoyaron en todo momento a solo camperos en cuanto los 

aspectos legales y demás requisitos que se debían tener en cuenta para realizar una importación. 

A pesar de esto se puede afirmar que la empresa en cuestión aún no tiene un conocimiento claro 

en cuanto a legislación aduanera.  

TABLA 1: LEY/DECRETO 

 

Ley/decreto Descripción 

Ley 7 de 1991 
Se dictan normas generales a las cuales debe sujetarse el 

gobierno nacional para regular el comercio exterior del 

país 

Ley 9 de 1991 
Por la cual se dictan normas generales a las que deberá 

sujetarse el gobierno nacional para regular los cambios 

internacionales y se adoptan medidas complementarias. 

Ley 172 de 1994 
Aprueba el tratado de libre comercio entre los gobiernos 

de estados unidos mexicanos, la república de Colombia y 

la república de Venezuela 

Ley 1000 de 2005 

Aprueba el “acuerdo de complementación económica” 

ACE 59, suscrito entre los gobiernos de argentina, Brasil, 

Paraguay Uruguay, estados del Mercosur y los gobiernos 

de Colombia, ecuador y Venezuela, países miembros de la 

comunidad andina. 

Ley 1455 de 2011 
Por medio de la cual se aprueba el “protocolo 

concerniente al arreglo de Madrid relativo al registro 

internacional de marcas". 
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Ley 1609 de 2013 
Por la cual se dictan normas generales a las cuales debe 

sujetarse el gobierno para modificar los aranceles, tarifas y 

demás disposiciones concernientes al régimen de aduanas. 

Ley 1720 de 2014 
Appri - aprueba el acuerdo entre la república de 

Colombia y Japón para la liberalización, promoción y 

protección de inversión. 

Estatuto tributario art. 

771 – 4 ley 383 de 1995 art. 5 

“control en la expedición del 

registro o licencia de 

importación” 

 

El instituto colombiano de comercio exterior, Incomex, 

verificará toda la información suministrada por el usuario 

en la solicitud de registro o licencia de importación. 

Cuando exista diferencia entre el precio declarado y los 

precios oficiales o de referencia, según sea el caso, podrá 

postergar el trámite de la solicitud, hasta que el importador 

demuestre la veracidad de la información consignada en la 

solicitud de registro o licencia de importación. 

Decreto 925 de 2013 art. 1 

“objetivo y ámbito de 

aplicación” 

 

El presente decreto tiene como objetivo establecer las 

mercancías, las condiciones y los requisitos para el trámite 

de los registros y licencias de importación. 

Por medio de las licencias de importación se autorizan 

las importaciones del régimen de licencia previa y a través 

del registro de importación se autorizan las importaciones 

del régimen de libre importación sometidas a este trámite, 

conforme se indica en el presente decreto. 

Decreto 925 de 2013 art. 3 

“descripción de las 

mercancías” 

 

En las solicitudes de registro y de licencia de 

importación deberán describirse las mercancías en forma 

tal que su identificación sea clara, precisa e inequívoca, 

anotando por consiguiente su nombre comercial, nombre 

técnico o científico, marca, modelo, tamaño, materiales de 

construcción, usos, características técnicas o aquellas que 

le sean aplicables de acuerdo con su naturaleza. 

En las solicitudes de registro y de licencia de 

importación como parte de la descripción de las 

mercancías, deberá indicarse el año de fabricación y 

especificar si se trata de mercancía nueva, saldos o 

productos en condiciones especiales de mercado con su 

respectiva característica o desperdicios, residuos, desechos 

o chatarra. 

Decreto 925 de 2013 art. 6 

“vigencia” 

Los registros y las licencias de importación tendrán una 

vigencia de seis (6) meses contados a partir de su fecha de 

aprobación, salvo los productos relacionados a 

continuación, los cuales tendrán la siguiente vigencia: 

Tres (3) meses 

Las sustancias precursoras de control especial por parte 

del consejo nacional de estupefacientes. Estas licencias no 

podrán ser objeto de prórroga alguna. 
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Doce (12) meses  

Los bienes de capital definidos como tales por el 

decreto 2394 de 2002, y las demás normas que lo 

modifiquen, adicionen o sustituyan. 

 

Decreto 925 de 2013 art. 7 

“aprobación parcial de las 

solicitudes de registro y de 

licencia de importación” 

Se podrán aprobar solicitudes de registro y de licencia 

de importación de manera parcial por sub partidas 

arancelarias. En este caso, la utilización del registro o de la 

licencia de importación podrá hacerse únicamente teniendo 

en cuenta las cantidades y valores aprobados para las 

subpartidas arancelarias. 

Decreto 1750 de 2015 art. 

9 “precio de exportación” 

 

Inicialmente se considerará el realmente pagado o por 

pagar el producto considerado. Cuando no exista precio de 

exportación o cuando a juicio de la autoridad investigadora 

el precio de exportación no sea fiable por la existencia una 

asociación, vínculo o arreglo compensatorio entre el 

exportador y el importador o un tercero, el precio de 

exportación se reconstruirá sobre la del al cual los 

productos importados se venden por primera vez a un 

comprador independiente. 

En caso de que los productos no se vendan a un 

comprador independiente o la venta no se lleve a cabo en 

el mismo estado en que se importaron, el precio se 

calculará sobre una base razonable que la autoridad 

determine. En dicho cálculo se realizarán los ajustes 

necesarios para tener en cuenta todos los gastos en que se 

incurra hasta la venta, tales como costes de transporte, 

seguros, mantenimiento, carga y descarga, derechos 

importación y otros tributos causados después de la 

exportación desde el país de origen, un margen razonable 

de gastos generales, administrativos, ventas, beneficios y 

cualquier comisión habitualmente pagada o convenida. 

Decreto 2685 de 1999 art. 

87 “obligación aduanera en 

la importación” 

La obligación aduanera nace por la introducción de la 

mercancía de procedencia extranjera al territorio aduanero 

nacional. 

La obligación aduanera comprende la presentación de la 

declaración de importación, el pago de los tributos 

aduaneros y de las sanciones a que haya lugar, así como la 

obligación de obtener y conservar los documentos que 

soportan la operación, presentarlos cuando los requieran 

las autoridades aduaneras, atender las solicitudes de 

información y pruebas y en general, cumplir con las 

exigencias, requisitos y condiciones establecidos en las 

normas correspondientes. 
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Estatuto Aduanero, 

Decreto 390 de 2016 

Principalmente este decreto se enfoca en el regular la 

administración aduanera de tanto el ingreso como salida de 

mercancías del territorio aduanero nacional. Es por esto 

que dentro del mismo se puede encontrar disposiciones 

especiales en cuanto a los acuerdos que se encuentren 

vigentes, así como las formalidades y controles aduaneros 

que se realizan teniendo en cuenta lo mandado por la 

constitución y la ley. 

  

 

Elaboración propia del autor  
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3. Metodología de la investigación 

 

3.1. Tipo de investigación  

La metodología básicamente engloba todos los pasos a seguir que son necesarios para la 

planeación y ejecución de los componentes de una investigación, contribuyendo al desarrollo 

crítico y analítico de la misma, esto permite llegar a conclusiones certeras que apoyen a la 

solución y al desarrollo tanto del objetivo general como de los objetivos específicos según 

(Horsford-Bayarre, 2009) 

(Sampieri, 2006) define el enfoque cualitativo como una recopilación de datos y situaciones 

propias, ya que se muestra más receptiva al uso de estrategias, posicionándose, así como una 

forma científica y rigurosa de hacer investigación para recopilar información de manera masiva. 

La presente investigación se basa en un estudio de proveedores internacionales y en la 

estructura de posibles estrategias que le permitan a la empresa Solo camperos ampliar sus 

oportunidades en el mercado nacional así como la mejora de sus procesos internos es por esto 

que se desarrollara una metodología cualitativa descriptiva, debido a que en esta se implementará 

el uso tanto de datos, noticias, estudios previos e información que será proporcionada por la 

empresa que aportara satisfactoriamente al desarrollo de la investigación.  

La metodología descriptiva, tiene como finalidad el definir, clasificar, catalogar o caracterizar 

el objeto o fenómeno de estudio, por esta razón, va de la mano con la metodología cualitativa, ya 

que ambos se basan en la utilización del lenguaje verbal y no se recurre a la cuantificación. 

(Sampieri R, 2006) 
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En el método descriptivo según (Tamayo & Tamayo, 2006) el objetivo principal es la 

evaluación de algunas características de una población o situación en particular, haciendo honor 

a su mismo nombre, el objetivo es describir el comportamiento o estado de las variables, 

orientando al investigador en el método científico, es decir que para llevar a cabo una 

metodología cualitativa descriptiva, es necesario conocer y realizar las etapas del método, esto le 

da un enfoque más humano al desarrollo del proyecto 

 

3.2. Fases de la investigación 

La presente investigación cuenta con 3 etapas en las cuales en cada una de ellas se 

desarrollarán los objetivos planteados y de esta manera llegar al desenlace del proyecto. En el 

caso de la primera etapa se desarrolla un análisis interno de Solo Camperos, con el fin de conocer 

cómo se encuentra actualmente en aspectos financieros, organizacionales y administrativos, y 

deducir sí la empresa tiene capacidad de responder a las exigencias que implica realizar una 

operación comercial como lo es la importación de autopartes.  

La segunda etapa estará enfocada en la búsqueda de información que sea útil a la empresa 

Solo Camperos y así esta logre dar un paso al comercio internacional. Primeramente, se realizará 

un análisis del potencial importador que tiene la empresa con el fin de conocer sus destrezas y 

debilidades a nivel tanto interno como externo que permita conocer no solo aspectos 

organizacionales sino también el comportamiento que esta tiene en el mercado en el que se 

encuentra actualmente activa. Además, se expondrán los beneficios y posibles preferencias 

comerciales existentes entre los países de las empresas seleccionadas como potenciales 

proveedores y Colombia, permitiendo aprovechar al máximo dichas cualidades para ofrecer las 

mejores opciones de crecimiento a la organización. 
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Por el ultimo en la etapa número 3 se busca establecer o plantear las posibles estrategias que 

puedan llegar aportar al desarrollo de la empresa en aspectos de mercadeo y mejora de sus 

procesos, implementando nuevas tácticas diferentes a la convencionales con el fin de evidenciar 

los cambios ya sean positivos o negativos y así lograr obtener un crecimiento que cumpla con las 

expectativas a corto plazo de la organización en cuanto a la expansión de su segmento así como 

el reconocimiento de la marca a nivel nacional.  

En el siguiente cuadro se puede evidenciar un esquema el cual resume de manera rápida lo 

que se implementara en cada etapa y así llegar al desarrollo satisfactorio de cada uno de los 

objetivos de la presente investigación.   

ILUSTRACIÓN 8: ETAPAS DE LA INVESTIGACIÓN 

 

Elaboración propia del autor  
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Análisis 
Potencial 

importador 

 Análisis DOFA 

 
Análisis 
empresa 

 Etapa 2 

 

Preferencias 
comerciales que 

existen entre 
Colombia-

Países origen. 

 
Posibles 

negociaciones 
de importación 

 
Análisis de 
proveedores 

 Etapa 3  
Estrategias para 

la empresa 
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3.3. Fuentes de la investigación 

 

Se tuvieron en cuenta bases de datos primarias que la empresa solo camperos facilito, que 

incluían información en cuanto a clientes actuales, proveedores actuales y sus estados financieros 

que enriquecieron la investigación. 

 los artículos de revistas, estudios previos, libros online, páginas web, ministerios entre otros, 

también son fuentes de información importantes para el desarrollo de la investigación. 

 

3.4. Herramientas de la investigación 

En la presente investigación se utilizan herramientas como Legiscomex y Syscomer en donde 

se encontraron bases de datos de proveedores en el exterior, estadísticas, cifras, información 

sobre empresas internacionales y nacionales que se encuentran en el medio.  

También se utiliza la matriz DOFA que consiste principalmente en determinar las debilidades, 

fortalezas, oportunidades y amenazas con el fin de conocer internamente la empresa y poder 

establecer estrategias que se acomoden a las capacidades de la misma. 
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4. Diagnostico Interno de la empresa Solo Camperos 

Generar un diagnóstico de la empresa solo camperos, definiendo sus proveedores, productos, 

compradores, demanda, clientes actuales y segmento en el que se desarrolla. 

En el año de 1999, José Alexander Montenegro Mogollón fundó a Solo Camperos, empresa 

que desde entonces se ha dedicado a la compra y venta de autopartes para camperos. 

Inicialmente solo camperos contaba con un almacén, en donde se almacenaba mercancía y a su 

vez se atendía a los clientes, pero gracias a la calidad de los productos que se venden 

adicionando el crecimiento del sector y el desarrollo que ha presentado la empresa, hoy en día 

cuenta con un almacén y 2 bodegas, muy cercanas las cuales permiten una fácil movilidad de los 

artículos. Actualmente la compañía cuenta con mayor disponibilidad de espacio para nuevos en 

comparación a sus inicios, pero cada vez se requiere de más y más espacio para lograr satisfacer 

tanto la demanda actual como la futura. 

Como se mencionaba anteriormente la empresa lleva en el mercado santandereano 21 años, 

respondiendo a las necesidades de los clientes, especialmente a los campesinos y demás 

habitantes de veredas alrededor del departamento y a nivel nacional. La compañía tiene 

diferentes tipos de clientes entre los que encontramos los ya mencionados, personas de ciudad 

con carros camperos, mecánicos, talleres, rectificadoras y distribuidores minoristas de diferentes 

pueblos de Santander y Colombia. 

Con el afán de ofrecer mejores precios y tener mayor cantidad de productos, solo camperos da 

un paso hacia el comercio internacional, teniendo un acumulado de 6 importaciones hasta la 

fecha de hoy, en donde 5 son provenientes de Japón y 1 de Panamá. Las cuales aportaron 
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positivamente a la competitividad del negocio, permitiendo que la empresa llegara a manejar 

repuestos exclusivos, es decir que únicamente podrían encontrarse en la compañía. 

A continuación, se evidenciará la misión y visión de Solo camperos, ya que se considera 

importante conocer cuál es el enfoque que tiene la empresa para llevar a cabo sus funciones tanto 

en su diario vivir como saber cuáles son sus expectativas, además que estos parámetros son los 

que establecen como tal los principios y la filosofía que maneja la organización para realizar 

todos sus procesos y acciones que van desde la búsqueda de proveedores hasta el momento en 

que se le entrega el producto al cliente. 

De igual forma estos parámetros permiten conocer tanto los aspectos bajo los cuales se basa la 

organización para establecer sus objetivos, así como las estrategias que se deben usar para 

alcanzar las metas propuestas. 

TABLA 2 MISIÓN, VISIÓN Y OBJETIVOS DE SOLO CAMPEROS 

 

 

 

MISIÓN 

Solo Camperos tiene como misión satisfacer las necesidades de los 

clientes de manera efectiva y eficaz, ofreciendo autopartes para 

camperos de alta calidad, con excelentes precios y gran variedad 

en el territorio nacional. Además, cuenta con personal 

 

 

VISIÓN 

En un futuro se espera alcanzar mayores ventas y ampliar el 

segmento con el fin de convertirse en una de las empresas líderes 

en distribución de autopartes de camperos en el territorio nacional. 

 

 

- Expandir las instalaciones de la empresa con el fin de 

generar mayor espacio y así almacenar no solo nuevos 
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OBJETIVOS 

productos si no también permitir el ingreso de nuevo 

personal. 

- Incorporar una nueva línea de marca a el portafolio de 

productos que se ofrece actualmente y llegar a nuevas 

personas. 

- Implementar sistematización de inventarios, que permita 

agilizar los procesos de compra, cotización y facturación. 

- Realizar importaciones parcialmente con el fin de ofrecer 

mejores precios y mayor variedad de productos a los 

clientes. 

 

Elaboración: Karen Montenegro 

 

También es importante conocer cómo se encuentra la empresa tanto en sus virtudes como en 

los aspectos que tiene por mejorar tanto a nivel interno como es externo, para poder realizar un 

diagnóstico interno de la organización es por esto que implemento la matriz DOFA, que como se 

puede evidenciar en el siguiente esquema se basa en relacionar las debilidades, oportunidades, 

amenazas y estrategias en este caso de la empresa Solo camperos con el fin de reconocer que 

estrategias se pueden implementar de manera que reduzca las debilidades y amenazas a partir de 

hacer uso de sus fortalezas y aprovechando al máximo las oportunidades. (Barrera, 2013) 

 

 

 



Encabezado: TÍTULO ABREVIADO (50 CARACTERES) Y EN MAYÚSCULA 50 

 

TABLA 3: ANÁLISIS FODA 

F 

O 

R 

T 

A 

L 

E 

Z 

A 

S 

- Experiencia en el mercado. 

- Productos de alta calidad y gran 

variedad de los mismos. 

- Reconocimiento de la empresa en el 

mercado local. 

- Responsabilidad en deudas. 

- Cuenta con el capital necesario para 

implementar nuevas estrategias.  

- Buena cantidad de clientes.  

- Alianzas con competidores del 

mercado santandereano. 

- Gran variedad de proveedores.  

- Buena atención al cliente  

- Se instruye de la mejor manera al 

cliente ofreciéndole lo que 

realmente necesita. 

- Amplio conocimiento en temas de 

autopartes. 

- Precios Competitivos  

- Poco alcance a nuevos 

clientes en otras regiones 

debido a las falencias en el 

área de marketing 

- Falta de estrategias que le 

permitan a la empresa 

incorporarse en medios 

digitales y redes sociales. 

- Falta de alianzas claves o 

bases de datos de 

proveedores que faciliten la 

importación de autopartes. 

- Falta de espacio para para 

nuevo personal y para que 

los empleados puedan 

movilizarse cómodamente. 

- Falta de asesoría en temas de 

comercio internacional. 

D 

E 

B 

I 

L 

I 

D 

A 

D 

E 

S 

O 

P 

O 

R 

T 

U 

N 

I 

D 

A 

D 

E 

S 

- Mayor presencia en redes sociales. 

- Potenciar el uso de las Tics dentro 

de la organización para generar una 

mayor conectividad 

- Diversificación de los 

productos/servicios ofrecidos por la 

empresa a las diferentes clientes con 

el fin de ampliar la gama de 

productos/servicios ofrecidos  

- Mayor auge en el mercado 

acaparando mayor porcentaje de 

manera semestral. 

- Mejoramiento en cuanto a la 

delegación de funciones con el fin 

de hacer más efectivos los procesos 

de compra, venta y despacho de 

mercancía. 

- Aumento de las importaciones de 

autopartes. 

- Brindar posibilidades de pago para 

los clientes fidelizados de la 

organización a fin de propender la 

comunicación voz a voz para el 

reconocimiento de la organización 

- Tiempos cambiantes con 

mayor inclusión en los 

medios digitales e 

innovadores. 

- Incremento de las empresas 

en el sector con mejores 

ofertas para los clientes 

- La competencia implementa 

nuevos procesos como 

implementación de 

marketing y redes sociales. 

- No existen estrategias de 

fidelización con clientes 

potenciales. 

- Falta de personal 

Capacitado. 

- No hay cantidad adecuada 

de trabajadores para atender 

la demanda. 

- Organizaciones con el fin de 

ampliar la gama de 

productos/servicios 

ofrecidos 

 

A 

M 

E 

N 

A 

Z 

A 

S 

Elaboración propia del autor 
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De acuerdo a lo anexado en la matriz DOFA se puede concluir que la empresa Solo Camperos 

es una empresa que se encuentra estable financieramente y que debido a los años que ha estado 

en el mercado santandereano, es una empresa con experiencia y reconocimiento en el mercado 

local, con clientes fidelizados debido no solo a la buena experiencia de compra sino también 

porque se manejan precios competitivos, además que tienen conocimiento de las tendencias y 

cómo se comporta el sector. 

Por otro lado, también se puede evidenciar que la empresa tiene falencias en cuanto el 

reconocimiento de la marca, captación de nuevos clientes a nivel nacional, falta de delegación de 

funciones que complica la agilidad en ciertos procesos como los de despacho y cotización. 

También se puede notar que a la empresa le falta implementar estrategias que estén enfocadas a 

la innovación, como por ejemplo implementar los códigos de barras para la sistematización de 

inventarios que permitiría llevar de una manera más organizada tanto la realización de pedidos 

basándose en las referencias realmente agotadas como el conocimiento de los productos que se 

tienen y los que no. 

Aun así, se considera que la empresa tiene buenas oportunidades que puede aprovechar a su 

favor para superar las posibles amenazas que se puedan presentar o que ya se encuentran 

presentes. 

En cuanto la estructura organizacional de Solo Camperos se puede afirmar que la cantidad de 

trabajadores nunca ha sido la adecuada para atender la alta demanda, pero debido al reducido 

espacio que hay para movilizarse dentro del almacén no se puede contratar mayor cantidad de 

personal, pero a pesar de ello se hace un gran esfuerzo para responder a las necesidades de cada 

cliente. 
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Como se evidencia en el siguiente esquema no existen departamentos dentro de la empresa 

que se encarguen de funciones específicas. Pero aun así actualmente Solo Camperos cuenta con 

4 trabajadores, cada uno de ellos con cargos establecidos dentro de la organización, pero que a su 

vez atienden otras solicitudes siempre y cuando sea necesario. 

Es por esto que Solo Camperos está conformada de la siguiente manera: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Solo Camperos 

 

Solo camperos se dedica la venta de autopartes que como su nombre lo indica, para 

camionetas camperos, que hace referencia a aquellos vehículos de motor de doble transmisión 

incluyendo a las camionetas 4x2.  Las autopartes que se ofrecen en la organización son para 

diferentes secciones del vehículo que se encuentran repartidas en 8 grandes grupos los cuales 

son: Dirección, motor, suspensión, transmisión, caja, freno, clutch, refrigeración. 

ILUSTRACIÓN ORGANIGRAMA SOLO CAMPEROS 
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Además, maneja autopartes para diferentes marcas de vehículos que se encuentran 

posicionadas en el mercado como por ejemplo Toyota, Nissan, Suzuki, Chevrolet entre otras. En 

siguiente esquema se puede evidenciar todas las marcas y tipos de carro de lo cuales Solo 

Camperos tiene disponible actualmente.  

TABLA 4: MARCAS PARA LAS CUALES LA EMPRESA TIENE DISPONIBILIDAD DE AUTOPARTES 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Desde el momento de la creación de Solo camperos hasta hoy en día, la empresa ha contado 

únicamente con proveedores a nivel nacional, exceptuando las pocas veces que ha importado. Es 
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por esto que se puede afirmar que la organización depende netamente de importadoras y 

distribuidoras nacionales de autopartes que se encuentren alrededor del entre los que se 

encontraron como proveedores más importantes a:  

 

TABLA 5: PRINCIPALES PROVEEDORES DE SOLO CAMPEROS 

 

No. 

 

Nombre proveedor 

 

 

Nit 

 

Ciudad de origen 

 

Productos que 

ofrece 

 

1 

 

BOLIVARIANA DE 

CAMPEROS S.A.S 

 

 

811.013.352-6 

 

 

Medellín 

 

MOTOR, CAJA, 

CLUCTH 

 

2 
COLOMBIANA DE 

CAMPEROS S. A 

 

816.002.742-6 

 

Pereira 

 

SUSPENSION 

 

3 

 

YAMATO 

COLOMBIA CIA 

LTDA 

 

860.532.352 

 

Bogotá 
 

MOTOR 

 

4 

 

IMPORTADORA 

 CALI 

 

890.304.140-8 

 

Cali 

 

SUSPENSION, 

CLUTCH 

 

5 

AUTOPERNOS Y/O 

GABRIEL PULIDO 

NEIRA 

 

17.054.684-1 

 

Bogotá 

 

MOTOR 

 

6 

 

JAPONESA DE 

REPUESTOS LTDA 

 

 

860.512.577-5 

 

Bogotá 

 

MOTOR  

 

Elaboración propia del autor  
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Como se mencionó anteriormente la empresa Solo Camperos se dedica a la compra y venta de 

autopartes específicamente para camperos, lo que claramente demuestra que la empresa 

pertenece al sector de las autopartes.  

Dentro del sector se pueden identificar diferentes organizaciones que apoyan a las empresas 

de este como: la Cámara de la Industria Automotriz de la ANDI, ANDEMOS (Asociación 

Nacional de Movilidad Sostenible), ACOLFA (Asociación Colombiana de Fabricantes de 

Autopartes) y ASOPARTES (Asociación del Sector Automotriz y sus Partes). Estas 

organizaciones generan información y estadísticas sobre el comportamiento del sector a lo largo 

de los años, así como ofrecen apoyo a los grandes y pequeños empresarios en cuanto a 

tendencias del mercado, estrategias, cursos que aporten al desarrollo de las mismas etc. 

Se busca expandir el segmento actual, y llegar a nuevas partes no solo dentro del 

departamento de Santander sino también en el territorio nacional, con el fin de incrementar 

ventas y establecer relaciones estables con diferentes talleres o distribuidores minoritas que se 

encuentren en el país. 

Para clientes mayoristas se ofrecen precios especiales y a su vez se le proporcionan créditos a 

máximo 3 meses, con el fin de que puedan adquirir mercancía con mayor facilidad de pago.  
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5. Búsqueda de proveedores a para Solo Camperos  

A continuación, se presentará una investigación de nuevos proveedores internacionales de 

aquellas autopartes que desea y requiere Solo Camperos, con el fin de que la empresa pueda 

conocer las opciones que tiene en el mercado internacional y de esta manera tome decisiones 

certeras teniendo en cuenta como principal aspecto la rentabilidad de la organización. 

Es necesario conocer cuáles son aquellos productos los cuales serían objeto importación y así 

poder realizar el análisis correcto de cada uno. Es por esto que en la siguiente tabla se presentará 

los productos sobre los cuales recaerá la investigación de nuevos proveedores, cada uno de ellos 

con su respectiva partida arancelaria.:  

TABLA 6: PRODUCTOS CON SUS PARTIDAS ARANCELARIAS 

 

Autoparte Partida Arancelaria 

Prensas y Discos de Clucth 8708.93.91.00 

Terminales 8708.99.33.00 

Rotulas o Esféricas  8708.80.10.00 

Amortiguadores 8708.80.20.00 

 

Elaboración propia del autor  

Para la elección de estas autopartes fue necesario consultar al gerente de la organización quien 

es el encargado de realizar los pedidos basándose en las existencias que haya en el inventario, 

también es el que está al tanto de aquellos productos que tienen mayor rotación en la empresa y 

junto a él se llegó a la conclusión de que este tipo de repuestos son los más solicitados por los 

consumidores en especial para vehículos de marcas Toyota y Dmax.  

http://www.aduanet.gob.pe/servlet/AIScrollini?partida=8708939100
http://www.aduanet.gob.pe/servlet/AIScrollini?partida=8708993300
http://www.aduanet.gob.pe/servlet/AIScrollini?partida=8708801000
http://www.aduanet.gob.pe/servlet/AIScrollini?partida=8708802000
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También es importante resaltar que para este estudio se tomaron en cuenta variables como 

nombre de país de origen, principales países que exportan este tipo de productos a hacía, 

empresas importadoras, cifras de importación de cada producto durante el periodo de tiempo 

transcurrido entre enero a diciembre del año 2019, entre otras. 

El primer producto del que se realizó estudio es para los discos y prensas de clutch cuya 

partida arancelaria es 8708.93.91.00, de los cuales se encontró la siguiente información:  

En el siguiente esquema se puede evidenciar los principales países proveedores de discos y 

prensas de clutch para Colombia, en donde Corea de Sur para el año 2019 ocupa el primer lugar 

con un total de importaciones de más de USD 347 Mil seguido de Japón con más de USD 190 

Mil y Estados Unidos con alrededor de USD 136 Mil.  

 

ILUSTRACIÓN 9: PARTICIPACIÓN EN IMPORTACIONES DE PAÍSES PROVEEDORES 

 

Fuente: Syscomer 2019 
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Además, se puede concluir aproximadamente el 37% % del total de importaciones de 

Colombia en cuanto a discos y prensas de clutch en el 2019, son provenientes de Corea de Sur, el 

20% de Japón, el 15% son provenientes de USA, el 7% de México y por último el 4% de España. 

 

TABLA 7 PROVEEDORES INTERNACIONALES DE DISCOS Y PRENSAS DE CLUTCH 

País Origen  
Proveedor 

Internacional  
Importador  Contacto  

ALEMANIA  
MACK TRUCKS 

INC. 

PRACO DIDACOL S A 

S 

ROBERT.ELLIS@VOLVO.CO

M 

CHINA 
PPA AUTO 

LIMITED 

IMPORTACIONES 

CHINAUTOS SAS 
NOELIA@CHINAFP.COM 

JAPON HSB GLOBAL AUTODICOL S.A.S. SALES@HSBGIOBAL.COM.SG 

MEXICO  

SCHAEFFLER 

AUTOMOTIVE 

AFTERMARKET 

OMNIPARTS S. A. S pavalos@scheaffler.mx 

ESPAÑA 

VALEO 

ILUMINACION 

S.A.U, 

BONEM S.A. k-muramoto@exedy.com 

COREA 

DEL SUR  

SAE RYUN 

INTERNATIONA

L 

IMPORTADORA CALI 

S. A. 
saeryun@korea.com 

TAILANDI

A 

ITOCHU 

CORPORATION 

GENERAL MOTORS 

COLMOTORES S A 
813-5471-1149 

JAPON  
BEST PRICE 

ASIA PANAMA 

G.A LOGISTIC 

COMPANY SAS 
info@bpatools.com 

 

Fuente: Syscomer 2019 
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En la tabla anterior se presenta los proveedores internacionales de empresas colombianas 

importadoras de los productos con partida arancelaria 8708.93.91.00. Para este estudio se tuvo en 

cuenta que en la tabla aparecieran algunas empresas la cuales sean actuales proveedores de Solo 

Camperos con el fin de conocer sus aliados estratégicos para realizar negociaciones futuras y que 

Solo camperos pueda realizar ese cambio de proveedores siempre teniendo y cuando no se afecta 

de manera negativa la rentabilidad de la empresa.  

El segundo producto que fue objeto de este estudio fueron los terminales cuya partida 

arancelaria es 8708.99.33.00 y se encontró la siguiente información:  

 

ILUSTRACIÓN 10: PAÍSES ORIGEN IMPORTACIONES TERMINALES 

 

Fuente: Syscomer 2019 

32%
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17%
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PAISES ORIGEN IMPO TERMINALES

JAPON CHINA ESTADOS UNIDOS COLOMBIA TURQUIA OTROS PAISES

http://www.aduanet.gob.pe/servlet/AIScrollini?partida=8708939100
http://www.aduanet.gob.pe/servlet/AIScrollini?partida=8708993300
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Como se puede evidenciar en la gráfica Japón, China y Estados Unidos ocupan los primeros 

lugares como proveedores de terminales de empresas colombianas, en donde Japón y China son 

los responsables de más del 50% del total de importaciones de Colombia en cuanto al producto 

identificado con la partida arancelaria 8708.99.33.00. 

Por otro lado, las importaciones de terminales provenientes de Turquía representan un 5% de 

las importaciones totales que se realizan en Colombia de este producto  

Otro aspecto que se puede deducir es que Colombia participa en un 17% en la venta de 

terminales a nivel nacional, lo que lo convierte en un país competidor en el mercado 

internacional y nacional. 

A continuación, se presentarán diferentes bases de datos acerca de proveedores 

internacionales con los cuales se pueden establecer negociaciones futuras.  

 

TABLA 8 PROVEEDORES INTERNACIONALES DE TERMINALES 

 

PAÍS DE 

ORIGEN  

PROVEEDOR 

INTERNACIONAL  
IMPORTADOR  CONTACTO 

TAILANDI

A  

ASSOCIATED AUTO 

PARTS CENTRE PTE 

LTD 

BOLIVARIANA DE 

CAMPEROS SAS 
FAX6568418476 

COREA 

DEL SUR  
PARTS-MALL CORP. DISPARTES S. A 82319238144 

JAPON  HSB GLOBAL AUTODICOL S.A.S. 
SALES@HSBGIOBAL.COM.

SG 

ESTADOS 

UNIDOS  
ELGIN INDUSTRIES 

SAFRENOS 

RANGEL S.A.S 
WWW.ELGININD.COM 

CHINA  
SAPPORO TRADING. 

S.A. 

IMPORTADORA 

CALI S. A. 
sapporotrading@hotmail.com 

CHINA  

MAGNETI MARELLI 

COFAP DO BRASIL 

LTDA 

VEHITOTAL S.A.S FAX551121441820 

JAPON  
GENERAL MOTORS 

LLC 

GENERAL MOTORS 

COLMOTORES S A 
sarah.kramp@gm.com 

http://www.aduanet.gob.pe/servlet/AIScrollini?partida=8708993300
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Fuente: Syscomer. 2019 

 El tercer producto que se estudió fueron las esféricas cuya partida arancelaria es 

8708.80.10.00, y se encontró que los principales países exportadores de este producto son China 

con una participación del 35%, seguido de Japón con una participación del 27% y de Corea del 

Sur con una participación del 13% del total de las importaciones hacia Colombia.  

 

ILUSTRACIÓN 11: PARTICIPACIÓN DE IMPORTACIONES ESFÉRICAS 

 

Fuente: Syscomer 2019 

 

Igual que en los productos anteriores se realizó un estudio de los posibles proveedores 

internacionales con los cuales Solo Camperos quizás pueda acudir para adquirir esféricas a un 

precio que le permita a la organización competir en el mercado local, además se estudió a 
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http://www.aduanet.gob.pe/servlet/AIScrollini?partida=8708801000
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aquellos principales proveedores de empresas nacionales como Dispartes SA, Takedo SAS, 

Importadora Cali S.A los cuales son proveedores actuales de Solo Camperos.  

 

TABLA 9 PROVEEDORES INTERNACIONALES DE ESFÉRICAS 

PAIS ORIGEN  
PROVEEDOR 

INTERNACIONAL  
IMPORTADOR  CONTACTO 

ARGENTINA  LIFTGATE S.A DISPARTES S.A 54-3414353559 

ESTADOS 

UNIDOS  

KMX 

INTERNATIONAL, 

CORP 

AUTOPARTES 

CASTELMOTORS SAS 

kmxinternational@kmxteel.

com 

PANAMA  
FASTKOR 

CORPORATION S.A. 
TAKEDO SAS fastkor@outlook.com 

PANAMA  
SAPPORO TRADING. 

S.A. 

IMPORTADORA CALI 

S. A. 

sapporotrading@hotmail.co

m 

SINGAPUR  

SINCERE 

AUTOMOTIVE 

SUPPLIES PTE LTD 

BOLIVARIANA DE 

CAMPEROS SAS  
6568447018 

SINGAPUR  

SINCERE 

AUTOMOTIVE 

SUPPLIES PTE LTD 

AUTODICOL SAS  6568447018 

 

Fuente: Syscomer 2019 

 

El último producto que se estudió fueron los amortiguadores cuya partida arancelaria es 

8708.80.20.00 y se encontró que los principales países exportadores de este producto son China 

con una participación del 56%, seguido de Colombia con una participación del 16% y Estados 

Unidos con una participación del 10 % del total de las importaciones hacia Colombia. 

  

 

 

 



Encabezado: TÍTULO ABREVIADO (50 CARACTERES) Y EN MAYÚSCULA 63 

 

ILUSTRACIÓN 12: PARTICIPACIÓN DE IMPORTACIONES AMORTIGUADORES 

 

 

Fuente: Syscomer 2019 

 

En la siguiente tabla se puede evidenciar bases de datos de posibles proveedores para 

amortiguadores, en donde cómo se puede notar en su mayoría son proveniente de China, lo que 

claramente permite concluir que este país es fuerte en la producción y venta de este producto.  

 

TABLA 10 PROVEEDORES INTERNACIONALES DE AMORTIGUADORES 

 

PAIS 

ORIGEN 

PROVEEDOR 

INTERNACIONAL  
IMPORTADOR  CONTACTO 

CHINA  
FASTKOR 

CORPORATION S.A. 
TAKEDO SAS fastkor@outlook.com 

CHINA  

KMX 

INTERNATIONAL, 

CORP 

AUTOPARTES 

CASTELMOTORS 

SAS 

kmxinternational@kmxteel.com 

ESTADO 

UNIDOS 

FEDERAL-MOGUL 

MOTORPARTS LLC 

SAFRENOS 

RANGEL S.A.S 

carlos.leyton@federalmogul.co

m 

56%

16%

10%

4%

4%

10%

PARTICIPACIÓN PAISES EN IMPO DE 

AMORTIGUADORES

CHINA

COLOMBIA

ESTADOS

UNIDOS
JAPON

MEXICO

mailto:kmxinternational@kmxteel.com
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CHINA  

CHONGQING 

SHINDARY 

INDUSTRY & 

COMMERCE CO. LTD. 

AUTOMOTORES 

COMERCIALES 

AUTOCOM S.A. 

862363205611 

 

Fuente: Syscomer 2019 

 

A continuación, se mostrará a la empresa como información adicional el proceso el cual debe 

seguir en el momento que deba nacionalizar la mercancía que sean producto de una importación.  

 “la nacionalización de las mercancías es el punto más importante en el proceso de 

importación. En este se pueden presentar una serie de situaciones como omitir datos en la 

descripción del producto, no presentar los documentos soporte, pasar el tiempo límite de 

almacenamiento o no liquidar de forma adecuada los tributos aduaneros, que pueden traer 

consecuencias graves como sanciones y multas que en algunos casos llegan hasta el 75% del 

valor de la mercancía o la pérdida de la misma.”  (Legiscomex, 2020) 

Como se menciona en el párrafo anterior este proceso de nacionalización es fundamental en el 

proceso de importación, es por esto que es importante dejar plasmado en el documento como y 

de qué forma se lleva a cabo este paso, así como todos los aspectos legales que lo acompaña. 

Este paso debe ser realizado por la persona, empresa o agencia en quien recarga la 

responsabilidad dependiendo el término de negociación acordado. Inicialmente la persona 

encargada debe realizar el retiro de la mercancía del depósito una vez ya se hayan cumplido tanto 

con los trámites aduaneros como con los documentos soporte necesarios para realizar la 

operación comercial. Una vez este claro esta función se debe tener en cuenta lo siguiente:  

 

TABLA 11: DATOS IMPORTANTES PARA NACIONALIZAR MERCANCÍAS 
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# paso a seguir Contenido 

 

1 

Si es una persona natural la que realizara la operación comercial y 

el valor FOB de la importación supera los usd1.000, se debe 

contratar a una agencia de aduana. 

 

2 

Se debe diligenciar la declaración andina si el valor FOB de la 

importación es superior a usd5.000 

 

4 

Una vez se encuentre la mercancía en Colombia en el depósito 

aduanero, se recomienda solicitar autorización para realizar una pre 

inspección con anterioridad a la presentación de la declaración de 

importación y demás documentos 

 

 

 

5 

Para obtener la base gravable y liquidar los tributos aduaneros, se 

utiliza la tasa de cambio que informa la superintendencia financiera 

para el último día hábil de la semana anterior, que rige para las 

operaciones que se realicen la semana siguiente, es decir, los tributos 

aduaneros que se paguen toda esta semana, se calculan con la tasa de 

cambio del viernes de la semana anterior. 

 

6 

Se debe presentar la declaración de importación a través de 

servicios electrónicos junto: licencia de importación, factura 

comercial, documento de transporte, certificado de origen, registro 

sanitario o de otra índole, lista de empaque, poder o mandato y 

declaración andina de valor en aduana entre otros. 

7 
Una vez se habilite el recibo debe ser cancelado en las entidades 

financieras determinadas por la DIAN.  

8 

El valor a pagar por concepto de cada uno de los tributos 

aduaneros y sanciones, liquidados en las declaraciones de aduanas, 

deberán aproximarse al múltiplo de mil (1.000) más cercano. 

 

 

 

9 

Dentro del término de almacenamiento correspondiente o de 

forma anticipada a la llegada de la mercancía, con antelación no 

mayor a 15 días y no inferior a 5 días o una vez llegada la mercancía, 

teniendo en cuenta naturaleza, lugares habilitados para su ingreso 

bajo control aduanero o la procedencia y origen de las mismas. 

 

 

 

 

10 

Una vez efectuado el pago de los tributos aduaneros que se hacen 

a través de la declaración de importación y a través de los servicios 

informáticos electrónicos se determinará una de las siguientes 

situaciones: 

• autorización de levante automático. 

• inspección documental, o 

• inspección física de la mercancía 

 

 

 

 

Para las dos últimas situaciones el declarante deberá presentarse 

en el depósito habilitado, para que el inspector de la DIAN efectúe la 
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11 

 

verificación física de la mercancía y de los documentos que 

sustentan la importación, dentro del tiempo de permanencia en el 

depósito con el fin de obtener el levante. 

Si no se requiere una inspección física se habla de levante 

automático. Este es el acto por el cual la aduana permite a los 

interesados el retiro y disposición de las mercancías importadas. Este 

trámite ocurre en los depósitos de aduana. 

Una vez pasada la inspección o el levante automático, se autoriza el 

retiro de la mercancía del depósito por parte del importador o 

declarante, no sin antes pagar el costo de los bodegajes causados. 

 

Elaborado por: Autor – Adaptado de Legiscomex 

 

Con el apartado anterior, se logró identificar los países con los que se puede realizar alianzas 

para lograr importar diferentes autopartes como las mencionadas y de cierta manera tomar 

provecho de los tratados de libre comercio vigentes con los mismos, a fin de generar crecimiento 

en la organización y mantener un equilibrio, entre las ventas y el reconocimiento de la 

organización en el sector, teniendo cómo subyacente o prioridad el aumento de clientes y de 

utilidades. 

Como conclusión de este capítulo se puede deducir que en su mayoría los proveedores son 

provenientes de países asiáticos, lo cuales son fuertes en la producción de autopartes además que 

algunos de ellos son países originarios de las marcas con Toyota, marca para la cual Solo 

Camperos comercializa autopartes en el mercado santandereano y sus alrededores.   
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6. Estrategias para el crecimiento de la Empresa Solo Camperos. 

En el desarrollo de este objetivo es necesario dejar plasmadas las estrategias que se deben 

implementar y así realizar un análisis del impacto que estas podrían llegar tener en Solo 

Camperos. Cabe aclarar que las estrategias que se pueden evidenciar en el siguiente esquema, 

fueron planteadas en base a la solución de problemas actuales de la organización que de manera 

ya sea directa o indirecta afecta al progreso y crecimiento de Solo Camperos, incluso impidiendo 

que llegar a nuevos segmentos.   

 

ILUSTRACIÓN 13: ESTRATEGIAS PARA SOLO CAMPEROS 

.  

 

Elaboración propia del autor 

Como se evidencia en el esquema anterior se van analizar tres estrategias que tienen enfoques 

diferentes pero que tiene un común denominador y es dar a conocer de qué manera se puede 

mejorar la efectividad de la empresa permitiendo así que Solo Camperos opte por cambiar los 

modelos y procesos que ha venido trabajando durante los últimos años con el fin de seguir 

  
1. Estrategia de 

marketing  
 
2. Estrategia para la 
sistematización de 

inventarios 
 
3. Estrategia para la 

expansión de 
productos  
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cumpliendo sus expectativas y alcanzar nuevos objetivos que están directamente relacionados 

con la expansión hacia nuevos mercados y aumento en la rentabilidad de la empresa. 

La primera estrategia habla sobre implementación de marketing tanto digital como el 

convencional en Solo Camperos, estrategia que permitirá no solo el posicionamiento de la 

empresa sino también captar nuevos clientes y reconocimiento de la marca a nivel nacional.  

ILUSTRACIÓN 14: MARKETING 

 

1.  

 

1.  

 

 Estrategia de 

marketing  

 

Antes de implementar cualquier estrategia es importante dar a conocer a la empresa la 

importancia del marketing para el aumento de las ventas y para la expansión de la organización, 

debido a que como se mencionó anteriormente en la empresa nunca se ha acudido al marketing o 

alguna medida de publicidad o estudio de mercado, dando a entender que cada cliente que ha 

llegado por cuenta propia. Las razones por las cuales nunca se ha adoptado alguna estrategia es 

porque José A. Montenegro Gerente de la organización ha comunicado que no confía en los 

resultados que estas pueden llegar aportar y que no tiene conocimiento de cómo se maneja esta 

área.  

Hoy en día el Marketing se ha convertido uno de los departamentos más importantes en una 

organización, debido a que es una herramienta que permite conocer con exactitud las 

necesidades, así como los comportamientos de compra de cada cliente con el objetivo de es 

incrementar las ventas e incrementar la fidelización de los clientes. Para ello, se utilizan técnicas 
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para tratar de generar confianza en el público objetivo, conectar con él y tratar de que vean a tu 

marca como la mejor, una marca con la que se sientan identificados. (Nuño, 2018) 

Dejando ya claro la importancia, se implementará el mix de marketing a Solo Camperos más 

conocido como las 4 P del marketing, que básicamente engloba una serie de variables que se 

deben descifrar con el fin de conocer la situación de la empresa y poder desarrollar una estrategia 

específica de posicionamiento. (Botey, 2020). 

ILUSTRACIÓN 15: MIX MARKETING, 4P’S DEL MARKETING 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Como se puede notar en el esquema anterior, el Mix de marketing consta de 4 variables son 

precio, producto, plaza y promoción. En donde cada una de ellas juega un papel importante a la 

hora de realizar el análisis interno de la empresa. 
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- Precio  

En el caso de las autopartes el precio varía dependiendo la marca, la parte en donde valla el 

producto y claramente dependiendo el tipo de carro que tenga el cliente. Pero a pesar de ello Solo 

Camperos se ha caracterizado por vender autopartes de precios cómodos y de excelente calidad.  

Es complejo dar una lista de precios ya que Solo camperos maneja más de 1000 referencias, 

sin embargo, los precios oscilan entre:  

 

ILUSTRACIÓN 16: RANGO PRECIOS DE SOLO CAMPEROS 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración propia del autor 

 

Como se evidencia en la figura anterior Solo Camperos maneja un rango de precios que va 

desde 1.500 COP que es el costo de venta de una arandela hasta 3.000.000 COP que es el costo 

actual de venta de una culata motor. Claramente y como se ha venido diciendo anteriormente el 
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Aradela  

3.000.000 COP 90.000 COP 900.000 COP 
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Aradela  

Punta Rueda  

 

Cremallera  
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precio de una autoparte varía dependiendo tanto el tipo de carro como el tipo de marca y gama 

que se acomode al presupuesto y necesidad del cliente. Es por esto que la empresa cuenta con 

gran variedad de productos en diferentes tipos de marca con el único fin satisfacer las 

necesidades del cliente.  

La organización en la mayoría de los casos ofrece precios más económicos que los de la 

competencia, convirtiéndose esta una de las principales razones por las cuales los clientes 

prefieren a Solo Camperos, ya que se ofrecen buenos precios y un buen asesoramiento en el 

momento de la compra.  

TABLA 12: PRECIOS DE LA COMPETENCIA 

 

Competidor 

 

Arandela 

 

Punta Rueda 

 

Cremallera 

 

Culata Motor 

Todo 

Camperos 

2.000 COP 100.000 COP 950.000 COP 3.100.000 COP 

Centro 

Camperos 

1.800 COP 95.000 COP  930.000 COP 

3.050.000 

COP 

Agro 

Camperos 

1.900 COP 90.000 COP 940.000 COP  - 

Jamer 

Repuestos 

1.700 COP  95.000 COP  910.000 COP  - 

 

Fuente: Solo Camperos 

 

La tabla anterior presenta un pequeño estudio de precios que maneja la competencia con el fin 

de realizar una comparación con los precios que maneja Solo camperos y demostrar que 
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realmente la empresa en la mayoría de los casos ofrece mejores ofertas al cliente sin la necesidad 

de descuidar las utilidades. 

Como conclusión de esta variable y según lo presentado en la tabla se puede afirmar que la 

estrategia que ha optado Solo Camperos durante los últimos años en cuanto al precio de las 

autopartes ha sido venderlas a un menor costo que el de la competencia, claramente sin dejar de 

lado la rentabilidad de la empresa, y siempre dejando un margen de ganancia alto.  

En este orden de ideas se puede afirmar que debido a que la estrategia que ha usado la 

empresa ha funcionado y le ha traído buenas utilidades, lo que se recomienda es que se siga 

manejando la misma oferta de precios solo que implementando la táctica de precios psicológicos. 

 Esta estrategia de precios psicólogos es básicamente establecer precios fraccionados con 

decimales o céntimos, lo que hacen creer al consumidor que el producto que van a comprar 

está a un precio mejor y que está pagando, por tanto, una cifra más ajustada por lo que está 

llevando. (PuroMarketing, 2015). 

 Son muchos los estudios que comprueban que los precios terminados en 9 son más 

atractivos para los consumidores y esto se debe a que el cerebro no lee o no procesa los 

numero completos además que el cerebro procesara que ese precio está en oferta. Uno de 

estos estudios fue realizado por la Universidad de Chicago y del Instituto de tecnología de 

Massachusetts, en donde ce compararon la reacción y la elección una serie de consumidores 

ante un solo producto con diferentes precios los cuales eran: 34,39 y 44. Po lógica se pensó 

que ganaría la prenda de 34 USD, pero no, la prenda que realmente tuvo éxito de compra fue 

la de 39 USD (Estrategia, 2015). 

 

- Producto 
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 Solo camperos ofrece amplia variedad en su catálogo de productos permitiendo dividir 

este catálogo de la siguiente manera: Autopartes de dirección, Autopartes de motor, Autopartes 

de suspensión, Autopartes de transmisión, Autopartes de caja, Autopartes de freno, Autopartes 

de clutch y Autopartes de carburador. 

ILUSTRACIÓN 17: GRUPOS DE AUTOPARTES QUE SE MANEJAN EN SOLO CAMPEROS 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración propia del autor 

  Grupos Generales  

 Motor 

 Suspensión 

 Dirección  

  Caja  

 Freno 

 Clutch  

 Carburador   

Casquetes Biela 

Casquetes bancada 

Juego de Anillos   Emp 

de motor  

Fanclutch          

Disco            

Prensa  

Guaya freno           

Pastillas            

Pistón Caliper  

Bronce Caja          

Balinera Caja         

Arandela caja                             

Rodillos                  

Guardapolvos             

Puntas  

Esféricas             

Bujes de biela     

Terminales          

Amortiguadores 

Carburador        

Campana  
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 Cada uno de uno de estos grupos tiene el nombre de una sección del vehículo importante 

para su normal funcionamiento, es cierto que unas partes más importantes que otras, pero 

todas cumplen una función específica dentro del engranaje del vehículo. 

Las autopartes tienen un aspecto a su favor y es que este tipo de productos no tienen 

caducidad lo que le permite a la empresa que fácilmente pueda jugar con los precios 

dependiendo el tiempo que este lleve en stock.  

En el siguiente esquema se podrá notar un top 5 de aquellos vehículos de las cuales generan 

mayor venta de autopartes en la empresa: 

ILUSTRACIÓN 18: TOP 5 DE MARCAS QUE PRESENTAN MÁS AUTOPARTES MÁS VENDIDAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración: Solo Camperos 

  

Según Solo Camperos, las autopartes para vehículos de marca Toyota son los más vendidos 

por la empresa debido a que este tipo de vehículo se encuentra en mayor auge en los pueblos 

y veredas, de donde provienen todos los clientes mayoristas de la empresa.  

 

 

1. TOYOTA 
4.5 

 2. DMAX 

 3. TOYOTA 2F 

 4. TOYOTA 3F 

 5. MONTERO 
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 Este tipo de vehículos son de mayor resistencia para trabajo de campo y los más 

adecuados para recorrer carreteras destapadas, sin que sufra muchos daños. Por otro lado, las 

autopartes para vehículos Dmax y Montero en el mayor de los casos son vendidas al menudeo a 

diferentes tipos de clientes como rectificadoras, mecánicos, personas en búsqueda de reparación 

de su auto, empresas transportadoras de alimentos, empresas de transporte de personas entre 

otras (Montenegro, 2020). 

 Todo los productos vienen en su respectivo embalaje, ya sea en caja o bolsa y para la 

empresa es muy importante tener en buen estado dichos embalajes ya que considera que es la 

presentación de la empresa y después de allí se puede deducir la calidad del producto que se 

ofrece, es por esto que Solo Camperos es muy cuidadoso con recomendaciones de cuidado con 

los embalajes si en llegado el caso se quiera realizar algún cambio ya sea por garantía o por un 

cambio de repuesto en otra marca de no ser así, es decir que llegue en malas condiciones no se 

hace ninguna devolución o cambio.  

 Así se finaliza esta variable presentando de manera general los productos que hasta hoy 

ofrece Solo Camperos en el mercado, y como estrategia se propone que la empresa pueda 

acceder negociaciones con las empresas fabricantes de algunos productos con el fin de poder 

establecer una marca blanca en la empresa, que le permita personalizar los embalajes con el logo 

de la empresa.  

- Plaza 

Solo camperos cuenta con un punto físico ubicado en la cra 15 # 19ª-26, en donde se atiende a 

los clientes y a su vez se encuentra almacenada la mercancía, por lo general a al punto físico 

suelen llegar aquellos clientes que realizan compras al detal y los clientes mayoristas debido a 

que son de pueblos o veredas, se toman sus pedidos a través de teléfono fijo o celular. 
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En cuanto a los canales de distribución de pedidos, a los clientes mayoristas se hacen a través 

transportadoras y en cuanto aquellos clientes que se encuentren en Bucaramanga, girón, florida, 

Piedecuesta que por alguna razón no pueda ir al punto físico y necesitan algún producto, se les 

hace llegar a través de domiciliarios. 

Hasta el momento Solo Camperos ha cumplido con las exigencias y expectativas de los 

clientes, desde el momento en que se realiza la cotización de compra hasta el momento de la 

entrega final del producto al cliente es por esto que la empresa se ha esforzado en cumplir con 

cada entrega, pero a pesar de ello no ha implementado estrategias que quizás reduzca costos en 

cuanto envíos o quizás agilicen los procesos de despacho a nivel local. 

Una estrategia que se puede implementar es establecer algún tipo de acuerdo con las empresas 

transportadoras que hay en Bucaramanga, que le brinden mejores precios por cantidad de envíos 

diarios de manera que se reduzca el precio del flete al cliente.  

Otra estrategia podría ser la contratación de un nuevo domiciliario con el fin de que se 

agilicen procesos de entrega de pedidos, así como cualquiera urgencia que tenga la empresa que 

se deba requerir de un motorizado. En cuanto a esta estrategia el gerente de la empresa afirma 

que ha tomado en muchas ocasiones la opción de acudir a la contratación de un nuevo 

domiciliario, pero por cuestione de espacio en el punto físico no h accedido a tomar la decisión, 

pero realmente hace falta.  

Finalmente se concluye que en esta variable la empresa se encuentra bien, pero podría mejorar 

aplicando las estrategias planteadas lo que le permitiría reducir costos y tiempos, que con 

aspectos fundamentales que le pueden permitir a la empresa crecer competitivamente en el 

mercado local.   
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- Promoción  

 Esta variable en Solo Camperos nunca ha sido tomada en cuenta, debido a que el gerente 

estaba enfocado en otras áreas de la empresa, pero ya hoy en día su único interés es el 

crecimiento y desarrollo de la empresa, así como cumplir con cada expectativa y cada meta que 

se han planteado. Y para que este crecimiento se dé, es necesario implementar buenas estrategias 

de marketing que permitan darle reconocimiento a la marca a nivel nacional que permitan el 

aumento en las ventas, mayor captación de clientes y diferenciarse de la competencia.  

 Hoy en día los medios digitales han formado parte del diario vivir de cualquier 

consumidor, es por esto que el internet se ha convertido en una herramienta muy importante 

tanto por las grandes como pequeñas empresas, ya que a través de esta herramienta se puede 

implementar el marketing digital que permite mejorar la imagen y visibilidad de la marca así 

como acceder fácilmente a las estadísticas ya se de aceptación o rechazo de la marca por parte 

del consumidor, se llegan a mayor cantidad de clientes en menor tiempo y todo a un menor 

costo. (Llano, 2020) 

 Una de las estrategias digitales que debe implementar en la empresa es el uso de redes 

sociales y pagina web, ya que si una empresa tiene presencia en redes es más probable que sea 

reconocida y sea vista como una empresa confiable por parte de los clientes. Adicional a esta 

Solo Camperos puede implementar email marketing, que le permita a los clientes conocer ya 

sean promociones, información sobre nuevos productos, encuestas, mensajes de rutina que le 

permita generar a la empresa una comunicación constante con el cliente. 

 El merchandising es otra técnica que es usada para promocionar a una empresa o evento a 

través de destalles y suele ser muy valorada por lo clientes y además sirve como publicidad para 

que nuevas personas reconozcan la marca. Solo Camperos ha implementado con anterioridad 
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este tipo de estrategias en gorras con el logo de Solo Camperos, pero porque no implementar este 

tipo de publicidad en otro tipo de productos. 

 Con el paso de los años el marketing se ha ido modernizando cambiando sus conceptos 

iniciales. Uno de esos cambios fue realizados por lo el profesor Robert Lauterborn que le dio una 

evolución a este concepto pasando de tener como pilar las 4P del marketing a las 4C del 

marketing, un nuevo concepto que se basa en establecer una relación con el cliente en donde 

haya comunicación que permita dar a conocer sus deseos, dejándolo de ver únicamente como el 

receptor de un producto (Elio Estudio, 2019).   

ILUSTRACIÓN 19: ESQUEMA DE LAS 4 C’S DEL MARKETING 

 

 

 

  

 

 

 

 

La primera C es el consumidor, en este punto es importante tener claro que lo más 

importante no es vender el producto sino realmente estudiar al cliente con sus necesidades y 

deseos. Es por esto que es importante tener en cuenta esta variable en tanto en la venta como en 

la post venta, para conocer realmente si el producto si logro satisfacer de lleno sus necesidades y 

que esta información sirva para implementar nuevas estrategias enfocadas al consumidor. 

4c’s 
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 Uno de las estrategias más importantes para lograr fidelizar el cliente es el interés 

después de la venta, ya sea través de email o el teléfono celular, haciéndoles entender que son 

importantes para la empresa.   

 La segunda C es el costo, en donde es importante primeramente estudiar al cliente y 

conocer cuánto está dispuesto a pagar por un producto, y en este caso es donde el vendedor debe 

reconocer que tipo de estrategias de venta debe utilizar para ofrecer el producto adecuado que se 

acomode a las necesidades y presupuesto del cliente, sin dejar de lado la que se deben cumplir 

con las expectativas del cliente sobre el producto. 

 En cuanto Solo camperos hay costos que la empresa no se hace responsable como lo son 

los costes de envió de pedidos ya sea a través de domiciliarios externos a la empresa o a través 

de transportadoras. Pero en algunas ocasiones y con clientes mayoristas la empresa asume el 

costo del flete cuando los pedidos suman cierta cantidad de dinero.  

 La tercera C es conveniencia, esta variable se trata como tal de la importancia de ser 

eficientes y eficaces a la hora de la entrega de los productos al consumidor y detectar los 

inconvenientes que tiene el cliente para contactar a la empresa.   

En este punto es donde se puede afirmar que en muchas ocasiones se pierden cliente por que 

los vendedores que hay en la organización no pueden atender toda la demanda y en muchas 

ocasiones el cliente se cansa y opta por acudir a otra empresa. Es por esto que se recomienda a la 

empresa acudir a otro vendedor con el único fin de alivianar las responsabilidades de los 

vendedores que están actualmente y así poder atender a todo el cliente de manera rápida. 

Otra posible barrera es que hoy en día en la empresa solo se manejan 2 tipos de canales de 

comunicación que los clientes, y son el teléfono fijo y teléfono celular, en donde a través de ellos 

se realizan cotizaciones, ventas, reclamos y toma pedidos. En muchas ocasiones estos medios no 
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dan abasto con el número de personas que desean comunicarse con la empresa diariamente es 

por esto que se recomienda acudir a otros canales como lo son la página web y redes sociales, en 

donde se puedan realizar compras online y también darle a cada vendedor un teléfono celular con 

línea únicamente empresarial en donde puedan atender con mayor facilidad a los clientes y de 

esta manera que tengan una buena experiencia de compra.  

La cuarta C es la comunicación, esta variable va enfocada en mantener una relación con los 

clientes a través de la comunicación, pero claramente una comunicación no solo en la que se 

involucren temas netos de la empresa y de los productos que se le pueden ofrecer, sino también 

para conocer detalladamente lo que necesita. 

 Es por esto que se plantea mantener esa comunicación a través de redes sociales, en donde se 

les puedan hacer encuestas, generar contenido que de manera indirecta sirva para obtener 

información válida para la empresa como: conocer que necesitan los consumidores, cuales son 

aquellos tipos de marcas por los que inclinan más, que están haciendo hoy, como ha estado su 

día, la experiencia de compra que han tenido con la marca entre otras.  

 

ILUSTRACIÓN 20: LAS 4 E'S DEL MARKETING 
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Elaboración: google.com 

 

Como en el tiempo todo evoluciona el marketing también tanto así que para hoy en día ya 

cuenta con dos nuevas estrategias de mercadotecnia aparte de las que ya se conocían como las 4P 

del marketing. La primera evolución como se nombraba anteriormente estuvo en manos del 

profesor Robert Lauterborn quien paso del concepto de las 4P a las 4C y en cuanto la segunda 

evolución, en donde Christopher Graves fue el directo responsable fue, quien denomina su nueva 

teoría de las 4E en remplazo de las 4P, como el marketing del futuro.  (Peniche, 2019) 

En este esquema encontramos la primera E, que es experiencias, la cual busca que el cliente 

tenga experiencia buena y única en la compra de su producto, y que cuando desee regresar 

recuerde realmente la buena experiencia de compra que tuvo. 

En esta variable la empresa Solo Camperos tiene buen conocimiento ya que vela por que el 

cliente siempre este cómodo dentro de las instalaciones ofreciendo bebidas hidratantes, paso al 

baño, ofrecer bebidas calientes entre otras. También busca que tenga el mejor asesoramiento en 
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cuanto a la compra de un producto, dándole a conocer los pros y los contras de cada marca que 

se ofrece en la empresa. Uno de los pilares de la empresa es vender lo que el cliente realmente 

pide sin mentiras o sin maquillar las cualidades del producto, no vender por vender.  

En esta industria en muy conocido que se vendan cierto tipo de marcas, pero a través del 

engaño al cliente, pero Solo camperos no permite ese tipo de prácticas ya que para la empresa lo 

más importante es que el cliente regrese y que recomiende la marca. 

La segunda E es el intercambio, en esta variable la empresa busca que el cliente quiera pagar 

más que por el producto por experiencia que tenga en la compra, que se sienta más que a gusto, 

seguro de que lo que está llevando es un excelente producto. 

La tercera E es el everyplace, en esta variable más que todo se plantea la multicanalidad, es 

decir la capacidad de la empresa de atender los clientes a través de varios canales y así volver 

más cómoda su experiencia de compra. Además, esta variable no solo se trata como tal de la 

compra sino también de publicidad en diferentes canales para que el cliente con constancia 

recuerde la marca. 

Es por esto que se vuelve a hacer énfasis en la importancia del uso de las redes sociales y los 

medios digitales por parte de Solo Camperos, para que de esta forma se pueda hacer mayor 

publicidad de la marca en las diferentes plataformas que existen hoy en día como lo son: 

Facebook, Instagram, Gmail, Juegos Online, Pagina web, Mensajes de texto entre otras. 

La cuarta E es evangelismo, en esta variable es importante generar relación estrecha con los 

clientes potenciales, despertar pasión y amor por la marca, que el cliente involucre sus 

emociones, hasta llegar a tal punto que el mismo defienda la marca.  
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Este es un tipo de fidelización con el cliente, y en se sentido la empresa tiene una práctica de 

fidelización, en donde final de año a sus mejores clientes, les da anchetas navideñas. Podrá no 

parecer mucho, pero a los clientes le emocionan mucho este tipo de detalles, generando un tipo 

agradecimiento con la empresa por pensar en ellos en estas épocas tan importantes. 

Otro tipo de estrategia que puede ser usada con los clientes más importantes es recordar sus 

fechas de cumpleaños, en donde se envíen mensajes de felicidades ya se a través de WhatsApp o 

email que ocasione que el cliente siente ese lazo de amistad con la empresa y hacerlo entender 

que para Solo Camperos es una parte fundamental del desarrollo de la empresa y que es algo más 

que un cliente.  

Como conclusión de esta primera estrategia de marketing se busca que la empresa estudie y 

analice cada una de las técnicas propuestas y en futuro las ponga en marcha con el fin de que la 

empresa tenga un crecimiento tanto interno como externo. Además, se busca que Solo Camperos 

empiche a cambiar los modelos con los que ha venido trabajando desde sus inicios con el fin de 

estudie los resultados y se dé cuenta que todo evoluciona y que los tiempos cambian y hay que 

innovar y adherirse al cambio para no quedarse atascado en el tiempo y así lograr convertirse en 

un referente y una empresa competidora frente a las demás empresas que se encuentran en el 

sector.  
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ILUSTRACIÓN 21: ESTRATEGIAS SISTEMATIZACIÓN 

 

 

 

 

 

 

La sistematización de inventarios es un proceso a través del cual una empresa lleva una 

administración eficiente del movimiento y almacenamiento de mercancías permitiéndole a la 

organización llevar control sobre las ganancias y sobre los inventarios de cada producto, así 

como elevar el nivel de calidad atención al cliente. (Castro, 2014) 

Se propuso esta estrategia debido a que se notó que en la empresa no se maneja un control de 

inventarios sobre las mercancías que entran y salen de la misma, lo que claramente ocasiona que 

los procesos de compra y venta sean más lentos y no sean certeros. También ocasiona mayor 

trabajo al gerente y a vendedores ya que tienen que revisar de que productos hay existencias y de 

cuales no para poder realizar pedidos tanto a clientes como a proveedores.  

El problema como tal de la empresa no es la ubicación de mercancías, ya actualmente cuenta 

con una buena organización en estantes y sobre estibas, y permiten la fácil movilidad tanto de 

mercancías como trabajadores, el problema en si es que hay control sobre la cantidad de stock 

existente es por esto que se propone la implementación de códigos de barras que permita 

sistematizar inventarios.  

EL código de barras es un método de codificación que permite la lectura automática a través 

de dispositivos ópticos. Este código es un conjunto de líneas de distintos achos en donde se 
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codifica información detallada de un producto como las características, precio, marca entre otro 

tipo de información. (Logyca , 2015). 

 

ILUSTRACIÓN 22: ESTRUCTURA DE CÓDIGO DE BARRAS 

 

Elaboración: Google.com 

Como se evidencia en la imagen anterior el código de barras está compuesto por13 dígitos en 

donde os 3 primeros corresponden al país de donde es el producto, los siguientes 5 corresponde 

al código de la empresa que fabrica el producto y el ultimo digito es el de verificación del código 

de barras que asegura que todo está bien.  

Esta estrategia que le puede proporcionar a la empresa mayor competitividad y productividad, 

así como ayuda a agilizar y facilitar procesos de facturación, el control de entrada y salida de 

mercancías a través de un dispositivo lector. Además, el código de barras permite según 

(Languna, 2018):  

- Reconocer rápidamente un artículo de forma no ambigua dentro del inventario. 

- Es ágil y toda la información puede ser codificada en cualquier computador en un 

software especial.  
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- Más de 23 mil empresas en Colombia han utilizado el código de barras en sus mercancías 

y esto ha favorecido el manejo efectivo de inventarios que tiene en estanterías y bodegas.  

- Se reducen los conteos físicos  

- Los procesos de realización de pedidos serán más efectivos debido a que se tendrá 

información necesaria de las cantidades existentes y las que hacen falta para abastecer la 

demanda.  

Para implementar código de barras en la empresa se debe acudir a GSI Colombia que es la 

empresa encargada de administrar los estándares internacionales de códigos de barras, así como 

es el ente encargado de regular y suministrar la autorización del uso de código de barras en 

Colombia. Se debe Acudir la página web www.gs1co.org, en donde se brindan el paso a paso a 

seguir para la utilización de códigos de barras en la empresa.  

 

ILUSTRACIÓN 23: ESTRATEGIA DE EXPANSIÓN 

 

 

 

 

 

 

 

Actualmente Solo Camperos maneja autopartes para 8 tipos marcas de vehículos, en donde 

para cada marca tiene gran variedad de precios y productos, pero aun así José A. Montenegro 

 

 

http://www.gs1co.org/
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busca manejar nuevas marcas con el fin de llegar a nuevos segmentos que para el son segmentos 

que en el momento están presentado altos índices de demanda. 

Como se ha mencionado en varias ocasiones uno de los principales factores los cuales 

impiden la expansión de productos o líneas en la empresa es la falta de espacio que permita 

almacenar mayor cantidad de productos, y es que a pesar de que en el punto físico se almacena 

mercancía tanto en el primer como en el segundo piso, y se cuenta adicionalmente con una 

bodega, las instalaciones no dan abasto para nueva mercancía.  

Es por esto que como primera recomendación se postula a la empresa un cambio de 

instalaciones, es decir buscar un nuevo local que se adapte claramente a las necesidades de la 

empresa en cuanto espacio y costo. En donde se permita no solo almacenar nuevos productos 

sino también permita mayor comodidad de movimiento para los trabajadores y que haya mayor 

espacio para contratar nuevos empleados y así atender la demanda actual.  

También es cierto que, para expandir el catálogo de productos, es necesario conocer bien el 

producto que se desea empezar a comercializar, y pues en el caso de solo camperos se debe 

conocer la marca, pero como se recalca anteriormente José A. Montenegro lleva 21 años 

manejando este sector entonces tiene el conocimiento que se necesita y a través de 

capacitaciones puede enseñar tanto a los antiguos como nuevos trabajadores sobre el manejo de 

la marca.  

Como conclusión queda decir que si la empresa tiene la capacidad financiera de expandir no 

solo sus instalaciones sino también su catálogo de productos, que empiece lo antes posible y así 

estará más cerca de cumplir sus expectativas y metas. Claramente es un trabajo que lleva tiempo 

y se requiere de estudios de mercado para conocer el comportamiento de la marca y la aceptación 



Encabezado: TÍTULO ABREVIADO (50 CARACTERES) Y EN MAYÚSCULA 88 

 

que esta tiene a nivel nacional. Pero esta son estrategias que puede aplicar a futuro Solo 

Camperos.  

Para esta etapa, la DOFA planteada con antelación a fin de proponer estrategias que realmente 

sirvan a la organización en estudio y promuevan el crecimiento de la misma. 

 

TABLA 13: CONSOLIDACIÓN DE LAS ESTRATEGIAS 

FO DO 

Aumentar la presencia en redes sociales 

generando mayor auge en el mercado y 

reconocimiento en el mercado. 

Aprovechar el uso de las Tic’s y las redes 

sociales con contenido de calidad para el 

posicionamiento comercial de la marca 

Crear alianzas significativas para lograr 

importaciones de productos de mayor calidad 

de los principales países del mundo 

Incrementar la utilización óptima de los medios 

digitales logrando un mayor alcance al público 

objetivo, logrando expansión, con unos 

lineamientos que posean un hilo conductor en 

las diferentes publicaciones que se realicen 

Aumentar mensualmente las alianzas 

internacionales para beneficiar la organización 

y aumentar las utilidades de la misma 

FA DA 

Maximizar las capacitaciones periódicas del 

personal en temas estratégicos como redes 

sociales para mitigar la poca inclusión en estos 

Brindar posibilidades de pago para los clientes 

fidelizados de la organización a fin de 

propender la comunicación voz a voz para el 

reconocimiento de la organización 

Lograr un mayor alcance al público objetivo 

mediante la utilización de los medios digitales, 

permitiendo inclusión en los mismos para un 

mayor reconocimiento de los 

productos/servicios por parte de los clientes 

potenciales 

Aumentar la presencia en redes sociales con el 

fin de lograr captación de nuevos clientes para 

el mercado de las autopartes 

Implementar estrategias de marketing que 

permitan que la empresa de reconocimiento de 

la marca y a su vez que la marca llegue a un 

mayor número de personas. 

Elaboración propia del autor 
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Con las estrategias plasmadas, se desea lograr un aumento de los clientes y formalizar 

alianzas con empresas extranjeras o internacionales a fin de generar crecimiento dentro de la 

organización, no solamente beneficiando a sus dueños sino también a sus empleados o 

colaboradores. 
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Conclusiones y Recomendaciones 

 

Solo Camperos es una empresa que ha manejado las mismas técnicas y estrategias durante los 

años que ha estado activa en el mercado y debido a esto se puede concluir que la empresa no ha 

optado por implementar medidas innovadoras o actuales que le permitan el crecimiento de la 

misma, por lo que se recomienda a la organización que opte por incursionar en nuevas técnicas, 

nuevas formas de llevar los procesos, invertir en tecnología que permita mayor efectividad en sus 

actividades principales como lo son atención al cliente, efectividad en despacho de pedidos, 

recepción de pedidos, captación de nuevos clientes entre otras. 

 

Además, José A. Montenegro asegura que la empresa tiene la capacidad financiera para 

manejar nuevos tipos de productos, ampliar el segmento de mercado actual y realizar 

importaciones de autopartes, pero lo que según el gerente, impide dar este siguiente paso es la 

falta de conocimiento en temas de comercio internacional y en aspectos empresariales que a José 

Montenegro poco a poco logro entender de manera empírica pero no completa, es por esto que se 

recomienda acudir a expertos que lo asesoren en cuanto a investigación de proveedores 

potenciales así como profesionales que trabajen en el reconocimiento de la marca no solo a nivel 

departamental sino a nivel nacional.  

 

 Es cierto que para llegar a la conclusión anterior es importante conocer en qué estado se 

encuentran los indicadores financieros de la empresa, pero lamentable Solo Camperos no cuenta 
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con disponibilidad de estos, lo que claramente deja ver que no existe una correcta organización 

es aspectos contables lo que es preocupante ya que estos indicadores son los que demuestran la 

rentabilidad de la empresa y permite lleva un control sobre las utilidades, por consiguiente se 

recomienda revisar esta área de la compañía de manera que cada mes a través de la información 

presentada se tomen decisiones futuras que estén enfocadas la estabilidad económica y financiera 

de la organización. 

 

También se puede concluir que a pesar de que actualmente Solo Camperos cuenta con gran 

variedad de clientes, nunca serán los suficientes por eso es necesario que la empresa acuda 

cuanto antes a los medios digitales en donde se podrá realizar publicidad constante de la marca a 

través de redes sociales, páginas web entre otras, y así tener mayor alcance de consumidores en 

el territorio colombiano, así como lograr posicionamiento de la marca. 

 

Claramente para lograr estas expectativas es necesario acudir a profesionales en marketing, 

que realicen las estrategias que se requieran con el único fin de aportar al desarrollo de la 

organización siempre teniendo presente que el aspecto más importante es la mantener la 

rentabilidad de la empresa. 

 

Otro aspecto que se pudo evidenciar es la falta de espacio dentro de las instalaciones de la 

empresa lo que genera incomodidades y problemas que van directamente relacionados con la 

efectividad y la productividad Solo Camperos generando situaciones negativas como mala 

atención al cliente, choques entre trabajadores, exceso de mercancía en el suelo, falta de espacio 
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para nuevos productos entre otras más que impiden claramente que los índices de crecimiento de 

la organización se frenen. 

Es por esto que se plantea que la empresa acuda a un nuevo local que se adecue a las 

necesidades de la organización claramente teniendo en cuenta que se encuentre ubicado en punto 

estratégico de manera que sea de fácil localización para clientes antiguos y nuevos, así como que 

permita un mayor almacenamiento y mayor capacidad para empleados.  

 

José A. Montenegro Mogollón, dueño y gerente de Solo Camperos cumple varias funciones 

dentro de la organización y en muchas ocasiones no puede cumplir con todas por lo que se 

aconseja contratar nuevo personal y realizar capacitaciones constantes tanto a los antiguos como 

nuevos trabajadores de manera que tengan claras sus funciones y quitarle carga al gerente y así 

que los mismo sientan esa confianza y puedan realizar de una mejor forma sus actividades.  

 

Finalmente se llega a la conclusión de que Solo Camperos a pesar de que es una empresa 

pequeña con muchos años de experiencia, es una empresa que aún necesita modificaciones en su 

metodología que le permita explotar al máximo sus capacidades, ya que es una organización con 

gran potencial y con grandes posibilidades de estructurase como una gran importadora de 

autopartes para camperos a nivel nacional- 
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Anexos 

 

Proveedor # 1 

BOLIVARIANA DE CAMPEROS S.A.S Nit: 811.013.352-6 Ciudad: Medellin 

Principales productos que proveen: 

   

 

 

 

 

 

Proveedor # 2 

COLOMBIANA DE CAMPEROS S. A Nit: 816.002.742-6 Ciudad: Pereira  
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Principales productos que proveen: 

 

  

Proveedor # 3 

AUTOPARTES LEN S.A.S Nit: 901.370.474-2 Ciudad: Medellin 

Principales productos que proveen: 

 

Proveedor # 4 

INTERNATIONAL PARTS SERVICE S.A.S Nit: 830.038.152-7 Ciudad: Bogotá 

Principales productos que proven: 
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Proveedor # 5 

YADAS WT IMPORTACIONES S.A.S Nit: 900.428.482-1 Ciudad: Bogotá 

Principales productos que proveen: 
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Proveedor # 6 

JAPONESA DE REPUESTOS LTDA Nit: 860.512.577-5 Ciudad: Bogotá 

Principales productos que proveen: 

 

Proveedor # 7 

SAFRENOS RANGEL S.A.S Nit: 900.382.906-0 Ciudad: Bucaramanga 

Principales productos que proveen:  
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Proveedor # 8 

YAMATO COLOMBIA CIA LTDA Nit: 860.532.352 Ciudad: Bogotá  

Principales productos que proveen: 
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Proveedor # 9 

IMPOCALI Nit: 890.304.140-8 Ciudad: Cali 

Principales productos que proveen: 
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Proveedor # 10 

OMNIPARTS S.A.S   Nit: 860.076.279-4   Ciudad: Cota-Cundinamarca 

Principales productos que proveen: 
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Proveedor # 11 

GUIAS Y VALVULAS S.A.S Nit: 900.460.756-7 Ciudad: Cali  

Principales productos que proveen: 

 

Proveedor # 12 

NP REPUESTOS GENUINE PARTS Nit: 900.460.756-7 Ciudad: Bogotá  

Principales productos que proveen: 
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Proveedor # 13 

DISPARTES S.A.S Nit: 811.004.112-7 Ciudad: Giradota-Antioquia  

Principales productos que proveen: 

 

Proveedor # 14 

REPUESTOS CALI S.A.S Nit: 800.074.047-5 Ciudad: Cali  

Principales productos que proveen: 
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Proveedor # 15 

AUTOPERNOS Y/O GABRIEL PULIDO NEIRA Nit: 17.054.684-1 Ciudad: Bogotá  

Principales productos que proveen: 
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Proveedor # 16 

FRACO S.A Nit: 860.012.340-1 Ciudad: Bogotá  

Principales productos que proveen: 

 

Proveedor # 17 

HERMAGU S.A Nit: 860.511.055-8 Ciudad: Bogotá  

Principales productos que proveen: 
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Proveedor # 18 

METALURGICAS HERVAR LTDA Nit: 832.004.842-1 Ciudad: Soacha-Cundinamarca 

Principales productos que proveen: 

 

Proveedor # 19 

QUIMSA ANDINA S.A.S Nit: 900.460.577-5 Ciudad: Bogotá 

Principales productos que proveen: 

 

Proveedor # 20 

RODAMIENTOS DE COLOMBIA S.A.S Nit: 860.015.737-5 Ciudad: Bogotá 
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Principales productos que proveen: 

 

 

 

TABLA 14 BASE DE DATOS DE ALGUNOS PROVEEDORES DE SOLO CAMPEROS 

 

PROVEDORES NIT REPUESTOS CIUDAD 

BOLIVARIANA 

DE CAMPEROS 

S.A.S 

811.013.352-6 MOTOR, CAJA MEDELLIN 

COLOMBIANA DE 

CAMPEROS S.A 
816.002.742-6 SUSPENSIÓN PEREIRA 

INTERNATIONAL 

PARTS SERVICE 

S.A.S 

830.038.152-7 

CREMAYERA 

DIRECCION, BOMBA 

HIDRAULICO, 

FILTRO 

BOGOTÁ 

AUTOPARTES 

LEN S.A.S 
901.370.474-2 

KIT TERMINALES 

DIRECCION 
MEDELLIN 

YADAS WT 

IMPORTACIONES 

S.A.S 

900.428.482-1   

JAPONESA DE 

REPUESTOS 

LTDA 

860.512.577-5 EMPAQUES, MOTOR BOGOTA 

PRODIJAPON 

LTDA 
860.030.278-9 MOTOR 

COTA-

CUNDINAMARCA 

SAFRENOS 

RANGEL S.A.S 
900.382.906-0 MOTOR, FRENO BUCARAMANGA  
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RODAMIENTOS 

DE COLOMBIA 

S.A.S 

860.015.737-5 RODAMIENTOS  BOGOTA  

YAMATO 

COLOMBIA CIA 

LTDA  

860.532.352 MOTORES 
COTA-

CUNDINAMARCA  

IMPOCALI  890.304.140-8 
SUSPENSIÓN, 

CLUTCH  
CALI  

EMPAQUETADUR

AS CAR LTDA  
860.071.576-4 

EMPAQUES, 

ANILLOS EXOSTO 
BOGOTA  

OMNIPARTS S.A.S 860.076.279-4 RETENES, CLUTCH 
COTA-

CUNDINAMARCA 

IMPORTADORA 

SUPER JAPON S.A 
811.042.836-2 CARBURADORES   

GUIAS Y 

VALVULAS S.A.S 
900.326.975-0 

GUIAS, VALVULAS, 

BRONCE 
CALI  

NP REPUESTOS 

GENUINE PARTS  
900.460.756-7 FRENOS BOGOTA  

DISPARTES S.A.S 811.004.112-7 PUNTAS EJES  
GIRARDOTA-

ANTIOQUIA  

REPUESTOS CALI 

S.A.S 
800.074.047-5 

MOTOR, 

SUSPENSION, 

EMPAQUETADURA, 

BUJES 

CALI  

AUTOPERNOS 

/GABRIEL 

PULIDO NEIRA  

17.054.684-1 
EMPAQUETADURA, 

FRENO, MOTOR  
BOGOTA  

FRACO S.A  860.012.340-1 EMPAQUES MOTOR,  BOGOTA  

HERMAGU S.A 860.511.055-8 

VALVULAS, 

FRENOS  

 

BOGOTA  

VEHINYECCION 

S.A.S 
901.245.489-8 

SENSORES, 

INYECTORES 
BOGOTA  

CASTELAUTO 

S.A.S 
800.043.701-1 MANGUERAS  

METALURGICAS 

HERVAR LTDA  
832.004.842-1 CAMPANAS FRENO  

SOACHA- 

CUNDINAMARCA  

QUIMSA ANDINA 

S.A.S 
900.460.577-5 EMPAQUES  BOGOTA  

 


