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Es una filial de DANA

CORPORATION, líder mundial

en ingeniería, manufactura y

distribución de productos y

sistemas para el mercado

automotor, basando sus

operaciones en la producción

de componentes para equipo

original y reposición.

Dana Transejes Colombia
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MERCADO

DANA Transejes Colombia atiende

dos tipos de mercado llamados:

•El Mercado de Equipo Original u

O.E.M.

•El Mercado de Reposición o A.F.M.

Dentro del mercado de reposición 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 región andina.
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PROPUESTA PARA EL DISEÑO  DE UN 

SISTEMA DE COMERCIALIZACIÓN EN 

EL ÁREA DE REPOSICIÓN DE DANA 

TRANSEJES.
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PROBLEMA

¿Es el exceso y/o faltantes de mercancía en bodega la

causa de la insatisfacción por parte de los clientes al no

contar con el abastecimiento de la mercancía en el tiempo

y la cantidad solicitada de manera oportuna?
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El diseño de un nuevo sistema de comercialización es la 

forma para mejorar el nivel de satisfacción del cliente y 

reducir el nivel de inventario en el área de Reposición de 

Dana Transejes.

HIPÓTESIS
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OBJETIVO GENERAL

80%

20%
Diseñar una propuesta de un sistema de 

comercialización que logre una optimización de los 

recursos del área de Reposición de Dana Transejes, 

durante el primer semestre de 2011.
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OBJETIVOS ESPECÍFICOS

19%

17%

20%

44%

✓Identificar el mercado objetivo y potencial, con el fin de conocer la

demanda de los productos proporcionados por la empresa.

✓Definir las cuatro variables de la mezcla de mercadeo de la unidad

estratégica de negocios de Reposición para conocer cómo Transejes

tiene definidas sus políticas de comercialización en la modalidad de

distribución.

✓Realizar una prueba de concepto al paretto de clientes actuales de la

Red Distribución.

✓Plantear el sistema de comercialización de la nueva modalidad de

ventas en el área de Reposición.

✓Diseñar Indicadores de gestión e impacto con el fin de tener

herramientas para medir el cumplimiento de los objetivos.
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CAPÍTULO UNO

17%

27% 56%

IDENTIFICACIÓN DEL 

MERCADO OBJETIVO DEL

SEGMENTO DE REPOSICIÓN 

EN DANA TRANSEJES.
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GENERALIDADES

Comportamiento del 
Sector Automotriz

• 6.2% del PIB

• 2.5% del personal 
ocupado de la 
industria 
Manufacturera.

• Entre 2009-2010 
creció un 37.1%.

• Tasa de crecimiento 
promedio anual de 
11%. (últimos 6 
años).

• Parque automotor en 
2010:  5.894.539 
vehículos.

• 3.013.078 
corresponde a 
automóviles. 

Comportamiento del  
Sector Autopartes

• El dinamismo del 
sector automotriz 
motiva el 
crecimiento del 
sector autopartes.

• Ingresos de USD 
1.300 millones.

Comportamiento del 
Mercado Reposición.

• El dinamismo de la 
producción de 
vehículos en los 
últimos años ha 
motivado el 
crecimiento del 
sector autopartes.

• El crecimiento del 
mercado de 
reposición es 12% 
interanual entre 
2005 y 2010.

• Las  ventas de la 
compañía crecen al 
1% interanual años 
2006 al 2010.
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LINEAS DE 
PRODUCTOS 

 Mercado 
Potencial (USD)  

Ventas 
2010 (USD) 

PARTICIPACIÓN 
EN EL M/DO 

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 área de Reposición, Bucaramanga, 2011.

El mercado potencial para las líneas Homocinéticos, Diferencial y

Cardan, que comercializa Dana Transejes es el siguiente:

MERCADO OBJETIVO
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17%

27% 56%

MEZCLA DE MERCADEO DEL 

ÁREA DE REPOSICIÓN

CAPÍTULO DOS
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PRODUCTOS

El mercado de AFM atiende las necesidades de repuestos para

los productos entregados en OEM, con la calidad y garantía de las

piezas de Equipo Original y los correspondientes a otras líneas

relacionadas.

Homocinéticos Cardán Diferencial

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del área de Reposición, Bucaramanga, 2011.
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PROMOCIÓN

Publicidad institucional enfocada a la imagen corporativa.

Publicación En El Manual Estadístico De 2010

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia comercial del área de Reposición, Bucaramanga, 2011.
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PROMOCIÓN

Enfocada a la promoción 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.

Fuente: DANA TRANSEJES COLOMBIA, Base de datos inteligencia

comercial del área de Reposición, Bucaramanga, 2011.

Imagen del Stand Transejes En Feria 

Expo-Partes Bogotá,2007



16

DISTRIBUCIÓN

Dana Transejes cuenta 36 mayoristas en todo el país, los cuales están

ubicados en las siguientes ciudades: Bucaramanga, Barranquilla, Bogotá,

Cali, Ibagué, Medellín, Pereira.

Los distribuidores mayoristas son a la vez grandes mostradores que le

venden a Talleres y detallistas.

PUESTO CLIENTES RED  DESPACHOS  % 

1 REPUESTOS AUTOFRENOS             1.121  12% 

2 IMPORTADORA LAS TRACTOMULAS             1.089  12% 

3 AUTOPERNOS               976  11% 

4 JOTA REPUESTOS               920  10% 

5 HERMAGU S.A.               569  6% 

6 DISTRIBUIDORA TICO               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 área de Reposición, Bucaramanga, 2011.
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Canales de Distribución

Canal de distribución Transejes

Esta etapa menos que tiene la competencia significa alrededor de una 

disminución del 20% en el precio final de producto.

Fuente: RUIZ, Carlos Manuel, Plan de mercadeo para la marca Transejes en los ejes homocinéticos en el área de reposición.

Administración Dual, Diciembre 2008.
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PRECIOS

Transejes está manteniendo una diferencia de alrededor de 5% a 15% 

dependiendo de la característica del producto con  respecto a las otras 

marca existentes en el mercado.

Incrementos Porcentuales en el Precio (Cadena de Distribución)

Fuente: RUIZ, Carlos Manuel, Plan de mercadeo para la marca Transejes en los ejes homocinéticos en el área de reposición.

Administración Dual, Diciembre 2008.
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CAPÍTULO TRES

17%

27% 56%

INVESTIGACIÒN: PRUEBA DE 

CONCEPTO Y ENTREVISTAS 

NO ESTRUCTURADAS
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PRUEBA DE CONCEPTO

Objetivo: Encontrar la viabilidad cualitativa de

aceptación para el nuevo sistema de comercialización en

el área de Reposición de Dana Transejes S.A.
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RESULTADOS RELEVANTES

Fuente: TAMAYO, Diana. Base de datos Propuesta REFE [Proyecto de grado en CD-ROM] Bucaramanga (Colombia). Mayo 23 de 2011.
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Fuente: TAMAYO, Diana. Base de datos Propuesta REFE [Proyecto de grado en CD-ROM] Bucaramanga (Colombia). Mayo 23 de 2011.
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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 aceptación por parte de los clientes de la idea de un

nuevo sistema de comercialización que pueda satisfacer

las necesidades en cuanto a entrega oportuna y total de

los pedidos realizados.

CONCLUSIÓN
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directamente importaciones?
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ENTREVISTAS NO ESTRUCTURADAS A 
PROFUNDIDAD

PERSONAS ENTREVISTADAS.

Product Parent

Asesor Comercial

Coordinador de Compras AFM

Programación

Tráfico

Almacén

Facturación

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 comercialización.
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CAPÍTULO CUATRO

ESTRUCTURA OPERACIONAL 

DEL NUEVO SISTEMA DE 

COMERCIALIZACIÓN.



26

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 dólares”.

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 solicitó.

SISTEMA DE
COMERCIALIZACIÓN
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POLÍTICA DE VENTAS BAJO
LA MODALIDAD REFE

PRECIO
PLAZO DE 
ENTREGA

FACTURACIÓN PAGO

DESPACHO
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DESPACHO

VENTAS

COMPRAS

SISTEMA DE
COMERCIALIZACIÓN

MAPA DE PROCESOS
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VARIABLES DE IMPACTO

Las propuestas planteadas a continuación apuntan a tres variables:

• Satisfacción del cliente (Factor de Servicio)

•Tiempo de duración del proceso

•Inventarios

SITUACIÓN ACTUAL DE LAS VARIABLES

Tiempo del 
proceso

• 199 días 
promedio.

Factor de 
Servicio

• 64% de los 
pedidos en 
3 días.

Nivel de 
Inventario

• 25% de la 
venta 
anualizada.
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CAPITULO CINCO

INDICADORES DE GESTIÓN E 

IMPACTO
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SISTEMA DE 

VENTAS 

PERSONAL 

EXTERNO

EVALUATÍVAS

GESTIONARIAS

ESTRATÉGICAS

Descuentos por pronto pedido

Publicidad Compartida

Sistema de puntos

Capacitaciones

Incentivos por cumplimiento 

(Fechas y presupuesto)

Vendedor del mes durante 3 meses 

consecutivos

Capacitaciones a la fuerza de 

ventas

Titulo vendedor del mes

Indicadores  (comportamiento y 

resultado)
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ACTIVIDADES EVALUATÍVAS.
Los indicadores de gestión 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 desempeño y los resultados.

INDICADORES DE RESULTADO

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

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

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

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 

Tiempo del 
proceso

• 149 días 
promedio.

Factor de 
Servicio

• 100% de 
los pedidos 
en 3 días.

Nivel de 
Inventario

• Cero 
Inventarios 
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CONCLUSIONES

•La prueba de concepto indica que los clientes del segmento de reposición

de Dana Transejes, aceptan la idea de un nuevo sistema de

comercialización que pueda satisfacer las necesidades de abastecimiento

que tienen actualmente.

•Adicional a esto se puede observar que los resultados indican una

oportunidad de negocio con la línea de suspensiones.

•Las propuestas de mejoramiento planteadas para el mapa de proceso,

permiten una disminución en el tiempo de ejecución del proceso de 50

días, también buscan mejorar el nivel de satisfacción del cliente, con

entregas del 100% de los pedidos en el tiempo establecido en la política

REFE adicional a esto a través de asesorías especializadas y haciéndolo

parte activa del proceso desde el inicio.

•Las mejoras propuestas involucran desde el inicio a todo el personal

relacionado con el proceso.
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•Las propuestas buscan que el proceso sea más sistematizado con

el fin de que este sea mas seguro, ágil y confiable

•Los indicadores propuestos permitirán llevar un control e

identificar opciones de mejoras sobre el proceso de ventas bajo la

modalidad REFE.
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