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TRANSEJES COLOMBIA

Esta organizacion elabora y comercializa
principalmente tres lineas de  productos
denominadas Ejes Diferenciales, Ejes Cardanes y
Ejes Homocinéticos.
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TRANSEJES COLOMBIA

Mercado

=

DANA Transejes Colombia atiende dos
tipos de mercado llamados el Mercado
de Equipo Original u O.E.M. (Original
Equipment Machinery por sus siglas
en ingles) y el Mercado de Reposicion
o A.F I\/I (Aftermarket).

Dentro del mercado de reposicidon o
A.FM (Aftermarket) atiende a tres
segmentos del mercado Ilamados
Consecionarios u O.E.S. (Original
Equipment Service por sus siglas en
ingles), red de almcenes mayoristas de
repuestos y exportaciones a la region
andina.
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» No existe comunicacion con el cliente.

) “Iosdcl,i,entes les compran, pero Transejes no
vende

» Relacion técnica, no comercial, relacion que se
apoya en el Decreto 2407 de 1997.

» No hay coordinacidn entre las actividades de las
personas involucradas en el proceso

» Ordenes de compra con precios desactualizadas.
» No se conocen las negociaciones con los clientes

» No se encuentra estandarizado el proceso de
comercializacion con clientes O.E.S.

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

» ;dAyudaria la Implementacion de un
modelo de mercadeo clientes O.E.S, a
mejorar las ventas de este mercado y
la relacion entre la empresay el
cliente?

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

Weraﬁﬂlﬂ

» Realizar una estructuracion del modelo de
mercadeo del segmento OES en el area de
Reposicion de TRANSEJES COLOMBIA S.A
con el fin de administrar eficientemente la
relacidon con los clientes.

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

eCI'fIC()S

» Diagnosticar la situacion del area de reposicion en lo que respecta al
proceso de comercializacion del segmento objetivo.

» Analisis situacional del mercado con el fin de caracterizar el
segmento del mercado objetivo.

» Analizar los resultados obtenidos en el diagndstico situacional por
medio de una matriz DOFA con el fin de identificar los factores
internos y externos que contribuyan al mejoramiento del proceso de
comercializacién con los segmentos objetivos.

» Plantear un modelo de mercadeo donde determine los pasos a
seguir para la comercializacion los clientes con el fin de mejorar la
satisfaccion de los clientes.

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

CAPITULO UNO

DIAGNOSTICO SITUACIONAL DEL

PROCESO DE COMERCIALIZACION

CON EL SEGMENTO OBJETIVO EN
LA EMPRESA

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

» Los productos manejan unas especificaciones de
mayor severidad con respecto al producto de
calidad reposicion del mercado.

» Estas especificaciones le dan una mayor vida util al
producto original puesto que la profundidad de la
capa endurecida tiene relacidon directa con esta
variable que diferencia de manera marcada un
producto calidad “Reposiciéon” con uno “Original”.

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

Empaque de Spicer Empaque de Renault

Fuente: FOTOGRAFIA. Empaque de los productos de Spicer. Enero Fuente: FOTOGRAFIA. Empaque de los productos de Renault. Enero
2009. Fotografia tomada por: Oscar Pefia. 2009. Fotografia tomada por: Oscar Pefia.

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

) ~ Publicacion en el Manual Estadistico

» Publicidad L ST
instituciona g e
enfocada a la P y Eitmeen
Imagen e
corporativa con
ayuda de
ACOLFA nec!

(Asociacion T
colombiana de
Fabricantes de

St KBS 0 KR aR ar

Autopartes) o ion i

Geede Emcordnsnde -Eﬁ--ﬂl‘:if-"}-— tofucide

Fuente: FOTOGRAFIA. Publicacion en el manual estadistico 2008.
ACOLFA. Enero 2008. Realizada por: Carlos Ruiz
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Imagen del Stand Transejes en feria

Expo-Partes Bogota, Jun

Fuente: FOTOGRAFIA. Imagen del Stand Transejes En Feria Expo-Partes Bogota.
Colombia. Jun 2007

» Publicidad enfocada al
conocimiento de los
productos por medio
de capacitaciones y
ferias del sector.




TRANSEJES COLOMBIA

l1zacion

Proceso de comercializacidon actual de clientes O.E.S.

COORDINADOR DE COORDINADOR DE OPERARIOS DEL
CLIENTE DESPACHOS REPOSICION PROGRAMADOR PLANTA ALMACEN FACTURACION DESPACHOS
- R N
nvia los programag i
con las necesidadep programadores la nef;elizlgtaecies
para el afio necesidades
faltantes
Informar fecha de
llegada a planta deg
Transejes
LLEGADA DE
MATERIAL
Emll‘,ig jn?éggggcién Prodlsjgi"rcﬁlaggteria Empacar el materig El De;z?ecrf;;r el

Fuente: Basado en el mapa de proceso. Sistema de calidad Dana Transejes Colombia. Junio 2008. Realizado por: Alejandra Martinez
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TRANSEJES COLOMBIA

Calificacion de los clientes para Transejes (2007 — 2008)

120% A

100% A 9_9%

0
80% - &

(%)

60% -

40% -

20% A

98%

62%

0%

Promedio Ene Feb Mar Jun Jul Oct Nov Dic

2007

May Ago Sep
MESES

“ws CCA =0 CCA I TOYOTA == TOYOTA —8— CCA —— TOYOTA

Promedio

2008

THC .

Wmuwuﬂ

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Sistema de calidad ISO/TS del area de mejoramiento continuo,
Bucaramanga, 2009.




TRANSEJES COLOMBIA

Ranking clientes O.E.S por cantidad de despachos 2008.

Puesto OES Despachos| %
1 SOFASA POSTVENTA 190.060 | 6,55%
2 COMPANIA COLOMBIANA AUTOMOTRIZ 86.540 | 2,98%
3 GENERAL MOTORS COLMOTORES S.A. 70.10512,42%

TOTAL OES 346.705 | 12%
GRAN TOTAL | 2.901.894 | 100%

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del area de reposicién, Bucaramanga, 2008.
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TRANSEJES COLOMBIA

CAPITULO DOS

DIAGNOSTICO SITUACIONAL DEL
MERCADO O.E.S. EN COLOMBIA
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Mercado potencial de ejes diferenciales, cardanes y homocinetos en
Colombia 2008

18%

44%

B DIFERENCIAL ® CARDAN B HOMOCINETICOS

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del area de reposicion, Bucaramanga, 2009.
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TRANSEJES COLOMBIA

sumidor

Comportamiento de consumidores de vehiculos particulares

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR DE VEHICULOS
ARfos Consumidor Comportamiento
1.-2 Con poder adquisitivo ALTO Repuestos en el consecionario
2.-5 Con poder adquisitivo ALTO Repuestos de calidad original
5.-10 Con poder adquisitivo MEDIO Repuestos Originales y de Reposicién
10 Con poder adquisitivo BAJO Repuesto de Reposicion

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del area de reposicion, Bucaramanga, 2008.

Ciclo de vida de un vehiculo en Colombia

Repuestos Repuestos Repuestos Repuestos
Concesionario Originales Original y reposicion Calidad Reposicion
| | | |
| Poder Adquisitivo Alto | FPoder Adquisitivo Medio | Poder Adquisitivo Bajo
2 afios 5 afios 10 afios

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del area de reposicion, Bucaramanga, 2008.

THC .
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TRANSEJES
COLOMBIA

ucion

Canal de distribucidén a clientes O.E.S.

——

ENSAMBLADORA

—>

CONCESIONARIO

 ——

CLIENTE
FINAL

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del &rea de reposicion, Bucaramanga, 2008.
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Precios marca spicer producto completo y componentes 2009

PRECIO | PRECIO |PRODUCTO
EJE COMPONENTES |CANTIDAD UNITARIOl TOTAL | compPLETO DIFERENCIA
Cardan NHR 335,250 294,060 14%
Yugo Brida 1 41250 41,250
Yugo Fijo 1 15000 15,000
Yugo deslizante 1 63000 63,000
Espiga Deslizante 1 61500 61,500
Tubo 1 94500 94,500
Cruteta 2 30000 60,000

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del area de reposicién, Bucaramanga, 2009.

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

» En el mercado O.E.S la marca Spicer no
tiene competencia directa por ser proveedor
unico de las ensambladoras nacionales en
los vehiculos nuevos a los cuales se
ensamblan en el mercado de O.E.My alos
componentes gque se suministran al
mercado O.E.S.

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

neticos

Principales marcas del mercado de ejes homocinéticos de repuestos.

Principales Marcas calidad Reposicion en el mercado

Spicer Transejes Shibumi Gap KTC

.

GAP

GROUFE ,

KTC Group Corporation

|CER TRANSEJES L. i
== shiburmi

ﬂW& C’MW

GLOBAL AUTO PARTS

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del area de Reposicién, Bucaramanga, 2008.
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Principales Marcas calidad Reposicion en el mercado

Spicer Euroricambi US Gear Elgin Midwest

’MID WES
MOTOR FACTORS
Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del &rea de Reposicion, Bucaramanga, 2008.
Diferenciales Diferenciales livianos
pesado (SUV 4X4 — Camperos y
THC (Tractomulas) camionetas 4X4 — 4X2)
il o
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Principales Marcas calidad Reposicion en el mercado

Spicer Transejes Precision Ftcar KTC

P ) entien | (ETTEITE] RRED) )

KTC Group Corporation
Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del area de Reposicion, Bucaramanga, 2008.
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TRANSEJES COLOMBIA

erﬁmién

Canal de distribucion competencia

DISTRIBUIDOR VENDEDOR CLIENTE
MAYORISTA MINORISTA FINAL

. 1

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del area de Reposicién, Bucaramanga, 2008.

» Disminucion aproximadamente de 25% en el
precio del cliente final.

THC .
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» Publicidad es especializada

» Medios de bajo costo y no generan
divulgacidon porque su fin es que sea
dirigida a los nichos especificos del
mercado.

» Los medios que se utilizan son afiches,
publicaciones en el directorio telefénico,
fichas técnicas de productos y ferias del
sector automotor, donde se pueden dar a
conocer con el cliente final.
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CAPITULO TRES

DIAGNOSTICO DOFA, FACTORES
INTERNOS Y EXTERNOS
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DEBILIDADES
FACTORES PONDERACION| CALIFICACION TOTALES
ME

1 |Claridad de las responsabilidades 40% 1 0.40
2 [Comunicacion con el cliente 25% 1 0.25
3 [Soporte Tecnico 20% 3 0.60
4 |Entregas 15% 2 0.30

TOTAL 100% 0.30




TRANSEJES COLOMBIA

e las fortalezas

FACTORES PONDERACION| CALIFICACION TOTALES
MERCADO
1 |Reputacién de la compafiia (Respaldo) 40% 4 1.60
2 |Productos 35% 3 1.05
3 |[Empresa manufacturera 25% 4 1.00
TOTAL 100% 23 4.85

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

| Eon,dercic’)n de las oportunidades

OPORTUNIDADES
FACTORES PONDERACION| CALIFICACION TOTALES
MERCADO
1 |Calidad del producto 45% 4 1,80
2 |Participacion en el mercado 30% 4 1,20
POLITICO
3 [Decreto 2407 de 1991 25% 3 0,75
TOTAL 100% 11 3,75

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

Ponderacion de las amenazas

AMENAZAS

FACTORES PONDERACION| CALIFICACION TOTALES
POLITICO
1 Decisiones de paises vecinos 27% 1 0,27
MERCADO
2 |Precio 25% 2 0,50
3 [Publicidad 15% 1 0,15
MERCADO
4 |Tasa de cambio 13% 2 0,26
5 [Ingreso per capita 10% 2 0,20
6 [Inflacidn 10% 2 0,20

TOTAL 100% 10 1,58

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

DEBILIDADES

Proceso no estructurado a

clientes O.E.S..

Ausencia de comunicacion con

los clientes.

Falta de comunicacion interna.

Relacion técnica.
FORTALEZAS

Respaldo DANA
CORPORATION Y GKN.
Producto con proceso de
aprobacion

Portafolio de productos
definidos.

OPORTUNIDADES

Participacion en el mercado.
Reconocimiento de calidad en
el mercado.

Decreto 2407 de 1991.

AMENAZAS

Gobiernos de paises vecinos
Cambios en el comportamiento
de compra del consumidor
final.

Ausencia de apoyo a los
concesionarios.

Deterioro en los indices
economicos.

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

CAPITULO CUATRO

PLANTEAMIENTO DEL MODELO DE
MERCADEO DE O.E.S

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

el area comercial

Organigrama del area de reposicion en DANA TRANSEJES COLOMBIA 2009
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Fuente: Dana Transejes Colombia. Organigrama del &rea de reposicion. Area de reposicion. Febrero 2009




Identificar la necesidad de
mejora

Implementar cambios y evaluar
resultados °

esarrollar el plan
de implementacién

Definir alcance del
Proceso de mejora

Identificar expectativas
“Stakeholders”“ y medidas de
desempefio

Definir “To Be” el
Proceso mejorado

Definir “As-is” el
proceso actual

Identificar oportunidades para
eliminar el desperdicio

THc & Fuente: Dana Transejes Colombia. Ciclo del modelo de BPI. Area de mejoramiento continuo. Febrero 2009

TRANSEJES TRANSMISIONES
HomocieTicas oe coomma . CIEN




TRANSEJES COLOMBIA

. ificar la mejora

» Problemas con los pedidos y despacho.
» Disminuir tiempos de entrega
» Coordinar las actividades del proceso.

Paso 2: Alcance de la mejora

» El proceso involucra las areas de reposicion,
logistica, produccion y financiera

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

RE—— B

onas encargadas

Reunion proceso clientes O.E.S.

Fuente: FOTOGRAFIA. Reunion proceso clientes O.E.S. Dana Transejes Colombia.

TH‘ Tomada por: Alejandra Martinez. Julio 15 de 2008.
o~




nir el proceso actual

Proceso actual de clientes de O.E.S.

Fuente: FOTOGRAFIA. Reunidn proceso clientes O.E.S. Dana Transejes Colombia. Tomada
THc Py por: Alejandra Martinez. Julio 15 de 2008.




TRANSEJES COLOMBIA

de desperdicios

» Papeles verdes
son
desperdicios de
tiempos.

Fuente: FOTOGRAFIA. Reunion proceso clientes O.E.S. Dana Transejes Colombia. Tomada
por: Alejandra Martinez. Julio 15 de 2008.

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

w ejorado

» A partir de las reuniones se plantea la
reforma al proceso de comun acuerdo con
los involucrados en el proceso para que los
cambios en el mismo beneficien atodas las
partes

THC .
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de implementacion
» Sistema de calidad ISO /TS 16949

THC . ‘
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: uar los cambios

» Seguimiento de los pedidos del cliente con
el fin de determinar el tiempo de despacho.

» Reqgistro de las facturas en la cartera del
area de reposicion.

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

Colombia).

cion comercial

Informe de visita a GMC (General Motors

DESCRIPCION

ACCION

Desabastecimiento Enviar Ordenes de Compra a Indima

repuestos con
origen Venezuela
en GM OBB

Definicion KITS
KODIAK

Comercializacion
KITS KODIAK

Entrega y
facturacion Pifion
Corona Samuray

Duplicacion de
referencias en
Ordenes de
Compra

Depuracion y
facturacion Ejes
homocinéticos de
Aveo por error en
Empresas en
Ordenes de
Compra

con copia Richard Castafeda para
iniciar el proceso de consecucion de
repuestos y mejorar los tiempos de
entrega a Ecuador; iremos revisando
y entregando cotizaciones y Ordenes
de compra preferiblemente por
vehiculo para llevar un orden légico e
ir organizando el portafolio.

Entregar copia a Richard Castafieda
de Emision de referencias de kits por
parte de Ingenieria GMC

Entregar Cotizacion formal
preferiblemente con esquema que
permita ir construyendo un portafolio

Entregar copia impresa de Proforma
con error de precio del mes de agosto
para que Carolina nos informe la
mejor forma de corregirla y poderla
facturar

Unificar las ordenes de compra
logrando de ser posible una sola para
THC y otra para TR o dos de cada
empresa en caso que sea hecesario
tener una en dodlares y otra en pesos

Se entrega copia de la proforma para
que Carolina nos pueda informar la
mejor forma de ubicarla en THC y
poder facturar el material

Status

90%

100%

70%

60%

10%

60%

Fecha
compromiso
Febrero 2009

Diciembre 2009

Febrero de 2009

RESPONSABLE

Carolina Angarita
- Richard
Castafieda

Carolina Angarita

Richard
Castafieda

Carolina Angarita
- Martha Jurado

Richard
Castafieda -
Martha Jurado

Carolina Angarita
- Martha Jurado

Fuente: Informe de visitaa GMC. Area de reposicion. Dana Transejes Colombia.

Enero 2009.




TRANSEJES COLOMBIA

0 cIieﬁfesO.E.S.

Modelo de mercadeo clientes O.E.S.

Identificar el
problema con el
equipo de trabajo

Evaluar las mejoras po
medio de las visitas y la
satisfaccion de los
clientes.

Revisar el mapa de
Procesoy las
responsabilidades de cada
cargo

Realizar las respectivas
mejoras e implementarlas

Fuente: Dana Transejes Colombia. Modelo de mercadeo clientes O.E.S. area de reposicion. Febrero 2009.

THC .
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TRANSEJES COLOMBIA

» Incremento en la utilidad de $77.000.000 de las ventas del
segmento de O.E.S. del ano con respecto el afio anterior.

» Incremento de la satisfaccion de los clientes porque |a
atencion se mejora en un 100% debido a que la relacion es
comercial ya que existe una comunicacion constante y se
realizan visSitas para atender problemas comerciales.

» Mejorael control en los pedidos, pagos y despachos. Las
mejoras se reflejan en las evaluaciones de los clientes
donde se plasma la satisfaccion del servicio ofrecido.

»  Estructuracion del proceso de comercializacion a los
clientes O.E.S, segun el modelo de BPI (Business Process
Improvement) .

» Actualizacion y revision de los precios de las ordenes de
compra de tal manera que se ajuste de forma oportuna a la
variacion de los costos.

THC . Bans>
HoocmEnicas o coomma 5. NN




» Los_?_roductos de marca Spicer con calidad
certificada de equipo original.

» El mercado O.E.S a nivel general es un mercado
muy atractivo para la compafia porque no tiene
competencia directa.

» Relacion técnicay no comercial

» Por otra parte, de acuerdo a las debilidades que
presenta el proceso de comercializacion con los
clientes de O.E.S se realiza un modelo

» El anterior modelo de mercadeo se planteo para
alcanzar un incremento del 30% de las ventas del
mercado de O.E.S en un ano.
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