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Dana Transejes Colombia

TRANSEJES COLOMBIA

Es una fiial de DANA
CORPORATION, lider mundial
en ingenieria, manufactura vy
distribucion  de productos vy
sistemas para el mercado
automotor, basando Sus
operaciones en la produccion
de componentes para equipo

original y reposicion.

Bogotd

*Planta Sistemas Modulares GMC
*Planta Sistemas Modulares CCA

Bucaramanga

- *PlantaEnsamble Ejes & Cardanes
*Planta Mecanizado & Ensamble
Ejes Homocinéticos (JV)

Medellin
*Planta Sistemas Modulares
SOFASA

Quito

*Operacion JIT




MERCADO B s

DANA Transejes Colombia atiende
dos tipos de mercado llamados:

*El Mercado de Equipo Original u
O.E.M.

*El Mercado de Reposicion o A.F.M.

Dentro del mercado de reposicion o
A.F.M atiende a tres segmentos del
mercado llamados:

«Concesionarios u O.E.S.

Red de almacenes mayoristas de
repuestos.

*Exportaciones a la region andina.




PROPUESTA PARA EL DISENO DE UN
SISTEMA DE COMERCIALIZACION EN
EL AREA DE REPOSICION DE DANA
TRANSEJES.



PROBLEMA reaNseIES CoromBia

¢Es el exceso y/o faltantes de mercancia en bodega la
causa de la insatisfaccion por parte de los clientes al no
contar con el abastecimiento de la mercancia en el tiempo

y la cantidad solicitada de manera oportuna?



HIPOTESIS e cos

El disefio de un nuevo sistema de comercializacion es la
forma para mejorar el nivel de satisfaccion del cliente y
reducir el nivel de inventario en el area de Reposicion de

Dana Transejes.



OBJETIVO GENERAL

Disefiar una propuesta de un sistema de
comercializacion que logre una optimizacion de los
recursos del area de Reposicion de Dana Transejes,

durante el primer semestre de 2011.



OBJETIVOS ESPECIFICOS <@ s

v'ldentificar el mercado objetivo y potencial, con el fin de conocer la
demanda de los productos proporcionados por la empresa.

v'Definir las cuatro variables de la mezcla de mercadeo de la unidad
estratégica de negocios de Reposicion para conocer como Transejes
tiene definidas sus politicas de comercializacion en la modalidad de
distribucion.

v'Realizar una prueba de concepto al paretto de clientes actuales de la
Red Distribucion.

v'Plantear el sistema de comercializacion de la nueva modalidad de
ventas en el area de Reposicion.

v'Diseflar Indicadores de gestion e impacto con el fin de tener
herramientas para medir el cumplimiento de los objetivos.



CAPITULO UNO

IDENTIFICACION DEL
MERCADO OBJETIVO DEL
SEGMENTO DE REPOSICION
EN DANA TRANSEJES.



GENERALIDADES

TRANSEJES COLOMBIA

Comportamiento del Comportamiento del Comportamiento del
Sector Automotriz Sector Autopartes Mercado Reposicion.

* 6.2% del PIB

» 2.5% del personal
ocupado de la
industria
Manufacturera.

Entre 2009-2010
crecio un 37.1%.

Tasa de crecimiento
promedio anual de
11%. (ultimos 6
anos).

Parque automotor en
2010: 5.894.539
vehiculos.

3.013.078
corresponde a
automoviles.

e El dinamismo del
sector automotriz
motiva el
crecimiento del

sector autopartes.

* Ingresos de USD
1.300 millones.

* El dinamismo de la
produccion de
vehiculos en los
ultimos afos ha
motivado el
crecimiento del
sector autopartes.

e El crecimiento del
mercado de
reposicion es 12%
interanual entre
2005 y 2010.

 Las ventas de la
compafiia crecen al
1% interanual afnos
2006 al 2010.



MERCADO OBJETIVO e

El mercado potencial para las lineas Homocinéticos, Diferencial y
Cardan, que comercializa Dana Transejes es el siguiente:

HOMOCINETICOS 5.000.000 | 1.372.000 27,44%
DIFERENCIALES 12.000.000 | 2.320.000 19,33%
CARDANES 8.000.000 | 2.824.000 35,30%
TOTAL 25.000.000 | 6.516.000 26,06%

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del &rea de Reposicion, Bucaramanga, 2011.
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CAPITULO DOS

MEZCLA DE MERCADEO DEL
AREA DE REPOSICION
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PRODUCTOS AANSEseS cooBia

El mercado de AFM atiende las necesidades de repuestos para
los productos entregados en OEM, con la calidad y garantia de las
piezas de Equipo Original y los correspondientes a otras lineas

relacionadas.

Homocinéticos Cardan Diferencial

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del area de Reposicion, Bucaramanga, 2011.
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PROMOCION v cortne

Publicidad institucional enfocada a la imagen corporativa.

Publicacidon En El Manual Estadistico De 2010

@ TRANSEJES COLOMBIA

36 aiios ofreciendo Q&
Calidad y Servicio & ..
para su vehiculo. m

Ly o, C)p Componentes Carddn
E0] =01 R4S d‘

TEL: (57) (7) 6468288 - Servi

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del area de Reposicion, Bucaramanga, 2011. 14



PROMOCION

TRANSEJES COLOMBIA

Enfocada a la promocion de
ventas, conocimiento de los
productos y su marca. Esta
publicidad es técnica
especializada en donde asiste
a ferias y eventos para
establecer relaciones con el
cliente final.

Imagen del Stand Transejes En Feria
Expo-Partes Bogot4,2007

|
-

: _—
i \:q | '_ ,r#ﬁb

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia
comercial del &rea de Reposicion, Bucaramanga, 2011.
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DISTRIBUCION e

Dana Transejes cuenta 36 mayoristas en todo el pais, los cuales estan
ubicados en las siguientes ciudades: Bucaramanga, Barranquilla, Bogota,
Cali, Ibagué, Medellin, Pereira.
Los distribuidores mayoristas son a la vez grandes mostradores que le
venden a Talleres y detallistas.

PUESTO CLIENTES RED DESPACHOS | %
1 |REPUESTOS AUTOFRENOS 1121 | 12%
2 |IMPORTADORA LAS TRACTOMULAS 1089 | 12%
3 |AUTOPERNOS 976 | 11%
4 | JOTAREPUESTOS 920 | 10%
5 |HERMAGUSA. 569 6%
6 |DISTRIBUIDORATICO 565 6%
7 | SURAMERICANA DE PARTES 577 6%
8 | VEHITOTAL 491 5%
9 | AMERICANA DE TRACTOMULAS 472 5%
10  |FRENORREPUESTOS 324 4%

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del &rea de Reposicion, Bucaramanga, 2011. 16



Canales de Distribucidon = <S> oo

Canal de distribucion Transejes

TRANSEJES DISTRIBUIDRO VENDEDORES CLIENTE
R MAYORISTA B MINORISTAS — FINAL

T

Fuente: RUIZ, Carlos Manuel, Plan de mercadeo para la marca Transejes en los ejes homocinéticos en el area de reposicion.
Administracion Dual, Diciembre 2008.

Esta etapa menos que tiene la competencia significa alrededor de una
disminucion del 20% en el precio final de producto.
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PRECIOS ANsE S CoLovBIA

Transejes esta manteniendo una diferencia de alrededor de 5% a 15%
dependiendo de la caracteristica del producto con respecto a las otras
marca existentes en el mercado.

Incrementos Porcentuales en el Precio (Cadena de Distribucion)

Incrementos porcentuales en los precios de la cadena de distribucion

Transejes- Mayorista- Minorista-Cliente
Mayorista Minorista final
Incremento en el precio - 20% 25%

Fuente: RUIZ, Carlos Manuel, Plan de mercadeo para la marca Transejes en los ejes homocinéticos en el area de reposicion.
Administracion Dual, Diciembre 2008.
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CAPITULO TRES

INVESTIGACION: PRUEBA DE
CONCEPTO Y ENTREVISTAS
NO ESTRUCTURADAS
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PRUEBA DE CONCEPTO

Objetivo: Encontrar la viabilidad -cualitativa de
aceptacion para el nuevo sistema de comercializacion en
el area de Reposicion de Dana Transejes S.A.
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RESULTADOS RELEVANTES <=5 rwss o

2. Ha tenido incovenientes con los
tiempos de entrega de los pedidos que
realiza?

20

15
10

SI NO
Numero de clientes

3. Recibe la totalidad de productos
solicitados en cada pedidos?

14

15
10

S NO
Numero de clientes

Fuente: TAMAYO, Diana. Base de datos Propuesta REFE [Proyecto de grado en CD-ROM] Bucaramanga (Colombia). Mayo 23 de 2011.
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TRANSEJES COLOMBIA

4. Estaria dispuesto a realizar sus
pedidos con 3 meses de anticipacion?

12

12

11,5

11

10,5

Sl NO
Numero de clientes

5. En cuanto estaria dispuesto a
incrementar sus compras para mejorar
estos problemas de abastecimiento?

-
9

O P N W b~ O

Entre 10% Entre 20% Entre 30% Entre 40%
-20% - 30% - 40% - 50%

Numero de clientes

Fuente: TAMAYO, Diana. Base de datos Propuesta REFE [Proyecto de grado en CD-ROM] Bucaramanga (Colombia). Mayo 23 de 2011.
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CONCLUSION e s

8. Conoce usted las implicaciones, costos, tiempos
de esperay procedimientos para realizar
directamente importaciones?

21

25
20
15
10

2
S NO
Numero de clientes

(61

Fuente: TAMAYO, Diana. Base de datos Propuesta REFE [Proyecto de grado en CD-ROM] Bucaramanga (Colombia). Mayo 23 de 2011.

Con base en los resultados se puede concluir que existe
una aceptacion por parte de los clientes de la idea de un
nuevo sistema de comercializacion que pueda satisfacer
las necesidades en cuanto a entrega oportuna y total de
los pedidos realizados.
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ENTREVISTAS NO ESTRUCTURADAS A TRANSEUES CoLomBiA

PROFUNDIDAD

PERSONAS ENTREVISTADAS.

» Product Parent

» Asesor Comercial

» Coordinador de Compras AFM
» Programacion

» Trafico

» Almacén

» Facturacion

» Asistente Comercial

» Despachos

Los resultados de estas entrevistas no estructuras se pueden ver
reflejadas en el levantamiento del mapa de procesos del nuevo

sistema de comercializacion. ”



CAPITULO CUATRO

ESTRUCTURA OPERACIONAL
DEL NUEVO SISTEMA DE
COMERCIALIZACION.
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SISTEMA DE

COMERCIALIZACION

Ante la creciente necesidad de reducir el capital de trabajo representado
en inventario y en procura de satisfacer al cliente, se propone la
modalidad de ventas que denominaremos “REFE” que significa “pedidos a
futuro en dolares”.

COMO FUNCIONA.

Se consolidan las ordenes de los clientes para programar las compras y
una vez recibido el material en la bodega, es facturado en su totalidad a
cada cliente, tal como lo solicito.
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POLITICA DE VENTAS BAJO s o

LA MODALIDAD REFE

PLAZO DE
’ PRECIO ENTREGA
FACTURACION ' PAGO
DESPACHO
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SISTEMA DE ,
COMERCIALIZACION

COMPRAS

DESPACHO
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VARIABLES DE IMPACTO TRANSEJES CoLOMBIA

Las propuestas planteadas a continuacion apuntan a tres variables:
« Satisfaccion del cliente (Factor de Servicio)

*Tiempo de duracion del proceso

eI[nventarios

SITUACION ACTUAL DE LAS VARIABLES

Tiempo del Factor de Nivel de
Proceso Servicio Inventario
« 199 dias * 64% de los » 25% de la
promedio. pedidos en venta

3 dias. anualizada.
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CAPITULO CINCO

INDICADORES DE GESTION E
IMPACTO
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@ TRANSEJES COLOMBIA




ACTIVIDADES EVALUATIVAS™= ™"

Los indicadores de gestion son medidas utilizadas para determinar el éxito y
el comportamiento de un proceso o de un proyecto, y son posteriormente
utilizados continuamente, para evaluar el desempefio y los resultados.

INDICADORES DE RESULTADO

Mide & nivel de

satisfacciéon de Factor de Serdcio=

Factor de sericio cliente en la entrega Total de pedidos
de los pedidos con realizados,/ Total de
relacién al tiempo y pedidos

la cantidad solicitada despachados

Fuente: TAMAYO, Diana. Base de datos Propuesta REFE [Proyecto de grado en CD-ROM] Bucaramanga (Colombia). Mayo 23 de 2011.

Mide o nivel de

FAIC quejas y reclamos de # Total de FAIC /
(Formato de Atencion los clientes con FAIC dirigidos al
al cliente) relacionados con el area de reposicidon

area de Reposicidn

Fuente: TAMAYO, Diana. Base de datos Propuesta REFE [Proyecto de grado en CD-ROM] Bucaramanga (Colombia). Mayo 23 de 2011.
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INDICADORES DE COMPORTAMIENTO

TRANSEJES COLOMBIA

Irventarios

Nivel de existencias
¢oh relacion alas
ventas anualizadas.

%lrmvertano = Yenta
anualizada real/ T otal
Inventario cierre

Fuente: TAMAYO, Diana. Base de datos Propuesta REFE [Proyecto de grado en CD-ROM] Bucaramanga (Colombia). Mayo 23 de 2011.

Dentro dela
organizacion es
definido como EBIT

= Costo de Material

Fentatilicad Precio deVenta

Fuente: TAMAYO, Diana. Base de datos Propuesta REFE [Proyecto de grado en CD-ROM] Bucaramanga (Colombia). Mayo 23 de 2011.
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IMPACTO anSEseS cotoveia

Tiempo del Factor de Nivel de
proceso Servicio Inventario
« 149 dias * 100% de « Cero
promedio. los pedidos Inventarios

en 3 dias.
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CONCLUSIONES <2 e

*La prueba de concepto indica que los clientes del segmento de reposicion
de Dana Transejes, aceptan la idea de un nuevo sistema de
comercializacion que pueda satisfacer las necesidades de abastecimiento
gue tienen actualmente.

*Adicional a esto se puede observar que los resultados indican una
oportunidad de negocio con la linea de suspensiones.

eLas propuestas de mejoramiento planteadas para el mapa de proceso,
permiten una disminucion en el tiempo de ejecucion del proceso de 50
dias, también buscan mejorar el nivel de satisfaccion del cliente, con
entregas del 100% de los pedidos en el tiempo establecido en la politica
REFE adicional a esto a través de asesorias especializadas y haciéndolo
parte activa del proceso desde el inicio.

eLas mejoras propuestas involucran desde el inicio a todo el personal
relacionado con el proceso.
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TRANSEJES COLOMBIA

Las propuestas buscan que el proceso sea mas sistematizado con
el fin de que este sea mas seguro, agil y confiable

Los indicadores propuestos permitiran llevar un control e

identificar opciones de mejoras sobre el proceso de ventas bajo la
modalidad REFE.
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TRANSEJES COLOMBIA

TRANSEJES COLOMBIA
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