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Definicion del problema

La Empresa “Comercializadora de motocarros XINLING S.A.S”, inscrita el 25 de
septiembre de 2015 en la Camara de Comercio de Bogota D.C. con matricula mercantil
01704315, y un capital inicial de $200.000.000 (doscientos millones de pesos), se proyectaba
como una compafia con grandes expectativas de crecimiento en el mercado nacional, basando su
estrategia en los precios ofertados que, por tratarse de productos con maquinaria china, eran

mucho mas bajos que los del resto de empresas en Colombia con el mismo objeto y naturaleza.

El afio 2015 fue el mejor para la empresa; las utilidades que reflejaron sus estados
financieros superaron las expectativas mas optimistas de los inversionistas y permitian anticipar
un éxito rotundo, pues los pedidos a cubrir permitieron realizar importaciones mayores de las

motocicletas objeto del negocio.

Animado por el éxito, el fundador de la compafiia, Ernesto Romero Garcia, planificé la
segunda importacion de vehiculos duplicando la cantidad inicial, arrendé tres locales de gran
tamafo en zonas tradicionales para este comercio (Corabastos y avenida Boyaca en Bogota, y en
Villavicencio -Meta-) donde, ademas de punto de venta, instalé un almacén con stock suficiente
para otro semestre de ventas. Esto incremento sus costos iniciales dado que triplicé el costo de
personal, arriendos, servicios y mantenimiento. Este segundo lote también arrojé buenos
resultados y, aunque en Villavicencio no cumplio la rentabilidad esperada, los dos puntos de

Bogota sostuvieron la operacion y se dio nuevamente un margen importante de ganancia.



Sin embargo, en el 2016, los estados financieros de la empresa mostraron una
preocupante caida en las ventas, un incremento inesperado en las devoluciones, la suspension de
las importaciones y un stock de almacén muy alto en sus puntos de venta. La alta gerencia
decidid entonces cerrar los puntos auxiliares de venta y las exposiciones temporales en las
grandes superficies, redujo el personal al del punto de venta principal y cancel6 las

importaciones pendientes.

La gerencia no previo el ingreso de tanta competencia al mercado en 2017, ni la
participacion de marcas y concesionarios muy grandes que podian darse el lujo de financiar la
adquisicion de los vehiculos y manejar precios mas bajos que los de su comercializadora, con lo
que la empresa sufrio un fuerte impacto a nivel de ventas y se vio obligada a cerrar
definitivamente el punto de venta en Corabastos y Villavicencio, despedir el personal y reducir la

operacion a solamente el punto de la Avenida Boyaca.

Para el cierre del afio 2017, en la sede aln vigente, permanecia casi el mismo stock de
motocicletas que el afio anterior, registrando apenas algunas ventas, con un descenso del 70%
frente a las ventas registradas en el 2016. Las importaciones descendieron a cero, el costo de
personal se redujo hasta el 80% del costo del 2016 y la empresa reflejaba pérdidas globales por

maés de $150.000.000 (ciento cincuenta millones de pesos).

Los estados financieros reflejan una inminente quiebra, pues sus deudas superan sus
créditos por mucho, sin embargo la empresa cuenta con un stock alto (mas de 1.000 unidades en

almacén completamente nuevas), lo que permite pensar que, mediante un ajuste financiero, una



agresiva campafa comercial y un proyecto sustentado en la eficiencia operativa, es posible
mantener a flote la compariia. La ausencia de prevision mercantil y financiera, y la presencia de
errores criticos en la cadena de suministro, hablan de una falta de gestion empresarial, pero estos
factores pueden corregirse mediante un estudio del lead time y la implementacién de un modelo
de inteligencia de negocios que dinamice la eficiencia de la compafiia y le permita recuperar su

imagen en el mercado vigente.

Contar con activos importantes le permite a la empresa pensar en una recuperacion en el
corto y mediano plazo si se atienden de manera adecuada las quejas y las devoluciones, y si, de
forma paralela, se adecua un sistema administrativo general que brinde proyeccion al enfoque

comercial y establezca un manejo eficiente de las finanzas.

Pregunta problema:

¢ Como maximizar los beneficios de la Comercializadora de motocarros XINLING S.A.S” a

través de la implementacion de un modelo de inteligencia de negocios basado en la eficiencia

operativa que le permita consolidarse como una empresa competitiva?



Objetivos

Objetivo General

Disefar una propuesta de implementacion de modelo de inteligencia de negocios que
permita la maximizacion de beneficios a corto y mediano plazo de la Comercializadora de

Motocarros XINLING S.A.S., y garantice su posicionamiento en el mercado nacional.

Objetivos especificos

v Realizar el analisis financiero actual de la empresa Comercializadora de Motocarros
XINLING S.A.S., con el fin de identificar la condicion real de sus ingresos totales,

promedio y marginal.

v’ Efectuar un estudio de mercado para determinar el enfoque que la empresa debe dar a los
productos que ofrece, considerando la participacion de la competencia, precios, garantia y
disponibilidad de inventarios, con el proposito de procurar la maximizacion de sus

beneficio a corto plazo y mediano plazo.

v Plantear una estrategia integral de estabilizacion para la empresa a través de un modelo

basado en la eficiencia operativa, de manera que pueda seguir generando ingresos



sostenibles a corto y mediano plazo, y propenda por una mayor satisfaccion de sus

clientes en el servicio de garantia y posventa.



Justificacion

Ahora que la movilidad de la poblacion se ha convertido en una prioridad para los entes
gubernamentales locales colombianos y que los sistemas de carga enfrentan dificultades para
atender las diferentes demandas industriales como resultado del encarecimiento de la materia
prima, el incremento de los peajes y los impuestos, se hace importante consolidar alternativas de
transporte, tanto para pasajeros como para carga, que, cumpliendo con todos los requerimientos
legales, impacten positivamente al cliente ofertando servicios de calidad, y beneficien

econdmicamente a las empresas generadoras del servicio aumentando su rentabilidad.

Una alternativa, mas necesaria que novedosa, es el uso del motocarro, vehiculo que por
su versatilidad, tamafio, practicidad y economia ofrece alternativas de uso que responden tanto a
las necesidades de transporte como a las de carga y que ha venido extendiendo timidamente su
presencia desde el interior del pais hacia las ciudades de mayor envergadura. Desde el afio 1962
que se inici6 su fabricacion en Colombia, su uso ha revolucionado el transporte y la distribucion
de productos, y dadas las condiciones actuales de movilidad, es racional que se piense en su
utilizacion como opcidn para descongestionar las vias, agilizar los desplazamientos y aligerar la

microdistribucion.

La presencia del motocarro en Colombia ha sido constante y cada vez se hace méas comin
verlo en las calles, no como medio de transporte personal, sino como vehiculo prestador de
servicio, lo que permite concluir que su utilizacion esta al servicio del desarrollo productivo de

las ciudades.



Este aumento de existencia en las calles se debe a que el mercado del motocarro en
Colombia ahora es competitivo. Paises como Italia, Alemania, India y China se encargan de la
produccidn de sus partes, las cuales son exportadas a Colombia, y aqui las empresas
ensambladoras los arman y distribuyen, lo que se convierte en una oportunidad de negocio
importante para los empresarios y en una alternativa de servicio responsable para los usuarios.
Juan Manuel Orozco, gerente general de Itagalma (firma de propiedad de fabricantes y
comercializadores de repuestos y partes para moto), asegura que “Entre todas las marcas, en
2014 se vendieron en Colombia unos 7.200 motocarros”, cifra que demuestra que ha dejado de

ser un vehiculo de menguada distribucion y que se ha consolidado.

Bajo este panorama y considerando la economia creciente de Colombia, es importante
para las empresas transportadoras y de carga ligera colombianas, para los usuarios y para las
mismas comercializadoras de motocarros, que el mercado de este tipo de vehiculos siga siendo
competitivo, que no se monopolice, que siga atendiendo la demanda, que continde creciendo
para favorecer a los usuarios que lo requieran y para cualificar los servicios. Es por eso que este
proyecto se torna importante, dado que lo que busca es repotenciar a una de sus empresas
comercializadoras, XINLING S.A.S., con el fin de permitir su regreso al mercado haciendo una
intervencion a diferentes niveles empresariales que le permitan la obtencién de dividendos
econdmicos que Vviabilicen su proyeccidn en el corto y mediano plazo, con lo que se espera que
los inversionistas obtengan el rendimiento esperado sobre el capital aportado y se motiven a dar

continuidad en el tiempo a la compafiia.

La implementacion de un modelo de inteligencia de negocios, enfocado en las eficiencias



operativas, pretende hallar estrategias de mercado que potencialicen la rotacion de inventarios que
han quedado represados durante los ultimos afios, recuperando la inversion y mejorando el flujo
de caja, con lo que a su vez se permite la incursion de nuevos modelos en el punto de venta.
Asimismo, pretende establecer mecanismos eficientes para el cubrimiento de garantias y
disponibilidad de repuestos y accesorios de los diferentes modelos de motocarros que han sido
comercializados por la compafiia, de tal manera que las devoluciones se eliminen en su totalidad
y que las reparaciones se puedan realizar en tiempos ajustados a la normatividad establecida por

la Superintendencia de Industria y Comercio.

La ascendente inversion que estdn haciendo algunos paises en la construccion de
motocarros y la dindmica de sus exportaciones hacia Colombia, generan la necesidad de afianzar
asu vez, a nivel Nacional, la representacion técnica, la comercializacion de repuestos, la reparacion
de partes y la venta al por mayor y al por menor, de ahi que se sea necesario mantener activos
distintos puntos de venta que cada vez estén mas cerca de los clientes y garanticen la atencion

adecuada al servicio requerido.



Marco de referencia

Marco conceptual

El mercado de las motocicletas en Colombia es cada vez mas solido debido a la alta
demanda que la poblacion hace de este tipo de transporte. Segun el Comité de Ensambladoras de
Motos Japonesas (2013)

“(...) en 2012 rodaron en Colombia aproximadamente 4.8 millones de
motocicletas, representando ya el 52,1% del total del parque automotor nacional,
movilizando a mas de 8,5 millones de personas al dia, cifra que demuestra que la
industria colombiana de motos responde a una importante realidad econémica y

social en el pais”. (citado por Angulo Pérez y Romero Escudero, 2016, p. 31)

Un producto derivado de esta creciente comercializacion es el motocarro, vehiculo clave en
esta investigacion porque, siendo el objeto de mercado de la empresa comercializadora a intervenir,
es su venta, su oferta y su demanda las condiciones que permitiran la sostenibilidad de la empresa,

por eso es importante reconocer su presencia en el universo empresarial colombiano actual:

“Segun un estudio presentado por la Asociacion Nacional de Alternativas
Innovadoras para la Movilidad (Asomovilidad), el motocarro es un vehiculo que
resuelve las necesidades de movilidad, pues conecta las personas en los

municipios, veredas y zonas alejadas del pais, y asimismo da acceso a un servicio
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de mejor calidad (frecuencia, capacidad y cobertura), facilita el acceso a servicios
sociales como salud, educacion y la participacion en actividades econémicas;
también es mas rentable, pues el consumo de combustible es minimo, ya que tiene
un bajo costo de inversion y mantenimiento; y es un instrumento de lucha contra

la pobreza. (El Espectador, 2017)

La exportacion activa de motocicletas, de motocarros y de partes para cada uno de estos
vehiculos, asi como la proyeccion del motocarro en Colombia como medio de transporte y como
coche para carga ligera o microdistribucion, sustentan la necesidad de mantener un mercado
competitivo a nivel nacional que atienda las necesidades de los usuarios y favorezca el
desarrollo. Es asi como las empresas dedicadas a su comercializacion deben estar abiertas a
intervenciones inteligentes de negocios que les permitan estar vigentes y mantener la calidad de

SuS Servicios.

Para la intervencidn particular que se propone realizar en esta investigacion a la empresa

comercializadora XINLING S.A.S., es importante tener claridad sobre los conceptos clave que se

conjuntan en el modelo de inteligencia de negocios a implementar.

Mercado competitivo.

El actual mercado de motocarros en Colombia esta catalogado como un mercado

competitivo, es decir, “Mercado con muchos compradores y vendedores que intercambian
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productos idénticos, de tal forma que cada comprador y vendedor son tomadores de precios”
(Mankiw, 2012, p.280), lo que significa que la presencia o no de una empresa dedicada a este
tipo de comercializacion poco puede generar la alteracion de los precios de mercado, sin

embargo si puede facilitar o no la adquisicion del producto por parte del cliente.

Hacer parte de un mercado competitivo ofrece cierta libertad a las empresas con respecto
a poder salir o entrar, por eso es importante hacer evaualuaciones permanentes de sus
dividendos, ganancias y rentabilidades para poder tomar las decisiones correctas en el momento
correcto. Una empresa que opera en un mercado competitivo, tiene como principal objetivo
maximizar sus beneficios, y este propdsito le representa una responsabilidad interna gerencial

importante.

Maximizar los beneficios.

Esta meta que parece tan obvia a nivel empresarial, exige la presencia de un modelo de
negocios activo que englobe las intenciones de los diferentes departamentos y que no se limite
sOlo al area de la produccion. “La meta de una empresa competitiva es maximizar sus beneficios,
que es igual a los ingresos totales menos los costos totales” (Mankiw, 2012, p.282), lo que le
significa realizar un balance entre las cantidades que producird, las cantidades que vendera y el

coste de la produccién.
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Esta maximizacion de beneficios requiere, en primera instancia, una relacion directa entre
los ingresos totales, que “son proporcionales a la cantidad producida” (Mankiw, 2012, p.281);
los ingresos promedio, que son “los ingresos totales divididos por la cantidad producida; éste
indica cuanto recibe de ingreso una empresa por una unidad vendida” > (Mankiw, 2012, p.281),
y los ingresos marginales, que son “el cambio en los ingresos totales originado por la venta de
cada unidad adicional de produccion” (Mankiw, 2012, p.282); y en segunda instancia, la

atencion intencionada del area de atencion al cliente, de garantias y de mercadeo.

Maximizar los beneficios es una necesidad para la empresa que quiera ser competitiva, es
decir, una empresa que quiera mantener sistematicamente ventajas comparativas que le permitan

alcanzar, sostener y mejorar su posicion en el entorno socioeconémico.

Modelo de inteligencia de negocios.

La inteligencia de negocios, al ser el eje de transformacion de la Comercializadora
XINLING S.A.S., es la estrategia empresarial que le permitira optimizar los recursos, monitorear
el cumplimiento de los objetivos y mejorar la capacidad de tomar buenas decisiones de cara a la
obtencion de mejores resultados. La inteligencia de negocios (Bl por sus siglas en inglés) “se
refiere al compendio de técnicas y herramientas que permiten transformar grandes cantidades de
datos provenientes de diferentes fuentes, en informacién significativa para la toma de decisiones

gue mejoren el desemperio organizacional” (Ramakrishnan, Jones, & Sidorova, 2012), para lo que
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se requiere una sinergia entre la base de conocimientos y los instrumentos tecnoldgicos

disponibles.

Es preciso, entonces, establecer las necesidades de la comercializadora frente a los recursos
tecnoldgicos disponibles y al alcance de la organizacion para poder alcanzar un desarrollo 6ptimo
en la Bl. Un sistema ideal de Bl ofrece a los empleados, socios y gerencia, acceso a la informacion
clave que necesitan para realizar sus tareas cotidianas, y principalmente para poder tomar
decisiones basadas en datos correctos y certeros, esto sucede porque la principal intencién de este
modelo es agrupar los datos que se generan en el sistema empresaria, combatir su dispersion e
integrarlos de tal forma que sean una sola unidad consolidada que sea la que marque la ruta de

accion de la empresa.

Eficiencia operativa.

La eficiencia esta directamente relacionada con la obtencion de los objetivos fijados y
requiere un analisis objetivo de las cantidades producidas en contraste con los recursos utilizados
para su produccion. “La eficiencia operativa consiste en la realizar las tareas de una mejor forma
que la competencia, por lo que no puede restringirse a ser solo eficaz como empresa sino que
también debe ser capaz de hacer uso de los recursos de manera 6ptima” (Azabache Orellana, 2016,

pp 38-39).

El enfasis en la eficiencia operativa es el que se propone en el modelo de inteligencia de

negocios que se aplicara a la comercializadora XINLING S.A.S., debido a que, para impulsar su



14

presencia en el mercado, es necesario que se maximice su tasa de produccion y se minimicen los
costos de produccidn, de esa manera puede garantizar un retorno positivo de la inversion y regular

las pérdidas sufridas tras el cierre de sus sedes.

En aras de buscar un posicionamiento estratégico, este énfasis sugiere que, ademas de
preocuparse por la reduccion de costos, una empresa debe tener una caracteristica diferenciadora
con respecto a su competencia, lo que sugiere una valoracion cualitativa de los distintos eslabones
que componen la empresa con miras a encontrar en ellos el valor agregado que los singularice:
“Las compafiias deben apuntar siempre a ofrecer a los clientes un valor agregado diferente a lo ya
ofrecido en el mercado o en todo caso parecido pero con menor costo, aunque lo 6ptimo es poder

hacer ambas cosas” (Azabache Orellana, 2016, p. 38).

Estado del arte

El articulo titulado “;Importa la auditoria de los estados financieros de las Pymes a los
analistas de riesgo de crédito?” (Palazuelos Cobo, Herrero Crespo, & Montoya del Corte, 2017),
se analiza la utilidad de la auditoria en los procesos de otorgamiento de crédito a las PYMES. Una
encuesta de 471 analistas de riesgos en Espafia muestra que el hecho de que los estados financieros
sean auditados, aumenta la calidad percibida de la informacion contable, reduce el riesgo percibido
en las operaciones, aumenta la confianza en las empresas y tiene un impacto positivo en la
probabilidad de que las PYMES tengan un mejor acceso de crédito y obtengan mejores

condiciones de financiamiento.
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Este articulo aporta a la intervencion que se propone en la medida que ofrece herramientas
para realizar el anélisis financiero actual y real que permita hacer un mapeo objetivo de la
condicion economica de la empresa y dar piso a las estrategias que tendran que asumirse para

lograr su recuperacion.

En el articulo “Identificacion de procesos de prociclicidad crediticia e impacto de la
provision estadistica en Espafa: analisis de estados financieros bancarios” (Ibafiez-Hernandez,
Pefia-Cerezo, & Araujo de la Mata, 2014), los autores consideran los procesos de prociclicalidad
crediticia para las entidades de depdsito espafiolas utilizando los métodos macro vy
microprudenciales para el periodo de 1984 a 2009. EI método macroprudencial propuesto por
Basilea 1l se aplica primero para identificar los ciclos de crédito y actuar como un criterio para

establecer requisitos de colchon de capital contraciclico.

El articulo deja ver como se detectan dos ciclos expansivos de crédito, ambos seguidos por
problemas de inestabilidad financiera, ademas explica que se aplica un enfoque microprudencial
para analizar los efectos de la politica crediticia de los bancos sobre los resultados obtenidos
durante cada uno de los dos ciclos crediticios. Los procesos de prociclicalidad a nivel de las
instituciones financieras se detectan para el primer ciclo de crédito, mientras que para el segundo
se presenta evidencia para respaldar la idea de que la provision estadistica resulto efectiva en los
primeros afios de la crisis. Estos hallazgos son importantes para el disefio de politicas prudenciales

dirigidas a monitorear preventivamente y fomentar la estabilidad en el sector bancario.



16

Alvear Vega y Tello Avila (2014) muestran en su articulo “El discurso directivo en la
comunicacion de los estados financieros. El caso de dos empresas chilenas”, que el papel del
portavoz desempefiado por los ejecutivos de la compariia es un objeto recurrente de estudio. En

este contexto, el discurso gerencial (ya sea oral o escrito) se considera una herramienta de gestion.

El objetivo de este articulo es identificar, describir y comprender la funcion del discurso
gerencial expresada en la carta de presentacion de los estados financieros de las empresas
Corporacion Nacional del Cobre (Codelco) y Compariia Manufacturera de Papeles y Cartones, SA
(CMPC), durante el periodo 2005-2009. La metodologia utilizada se basa en el andlisis transversal

del discurso expuesto en las letras, a través de la identificacion léxica de los enunciados.

A partir del analisis realizado, se puede inferir que los gerentes de las respectivas empresas
buscan alinear los resultados economico-financieros obtenidos, con el contexto al que se enfrenta
la empresa, esperando ejercer influencia en la construccion de sentido sobre los miembros de
algunos grupos de presién. Paralelamente, se infieren dos dimensiones del discurso gerencial: la
primera es estratégica, expresada en la diseminacién de una imagen deseada de las empresas en el
estudio; la segunda dimension se trata de marketing, es decir, se centré en la promocion de la

empresa como un "producto” para sus "clientes”, un rol asumido por el "accionista".

En el articulo titulado “Control de inventarios optimizado en el ciclo logistico de una
empresa de suministros de productos alimenticios, ubicada en Maturin Estado Monagas,
Venezuela” (Ortiz & Diaz, 2016), el estudio conjunto no escapa al comportamiento promedio de

la pequefia empresa venezolana. En este sentido, algunos de los principales problemas
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identificados fueron la falta de un sistema de inventario para garantizar la demanda del producto,
la falta de control de los bienes, la escasez de mercancias, la insatisfaccion, la falta de demanda

del producto, el exceso y los productos vencidos, dificultad para ordenar, entre otros.

Por estas razones, el uso de modelos de inventario dentro del ciclo logistico y el plan
permitio redirigir el presente y el futuro de la empresa desde el punto de vista de las estrategias de
contratacion, finanzas, mercado, y permitir una mejor gestion operativa y un sistema de control de
inventario. EI modelo de inventario propuesto para cada producto se basé en las condiciones
requeridas por las ocho premisas de los modelos de inventario, tales como: desempefio de la
demanda pronosticada, comportamiento del reabastecimiento de tiempo y valor de uso anual de
cada producto, dando como resultado la propuesta de tratar los bienes en Clase A, By C, con el
modelo determinista EOQ basico y luego reformular el sistema administrativo para que se ajustara

al nuevo estilo de control de inventario.

Agudelo Rueda (2011) en su articulo “Costos de transaccion asociados a la liquidez en la
bolsa de valores de Colombia”, expone que, en una bolsa de valores, los principales costos de
transaccion relacionados con la liquidez son el margen entre la oferta y la oferta para transacciones
mas pequefias, y el impacto en el precio para las mas grandes. El autor estima ambos indicadores
con datos a nivel intradiario “siguiendo una reconstruccién del libro de 6rdenes y en Goyenko et
al. (2009)” (Agudelo Rueda, 2011) y realiza una estimacion de los costos de transaccion de 15

acciones representativas.
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El estudio demostré que existe una relacion directa entre la liquidez, la actividad de cambio
y el rendimiento, y una relacion inversa con la volatilidad, pero especialmente arrojo que hubo una
reduccién de la liquidez en noviembre de 2007, después de que Ecopetrol ingreso en la bolsa de

valores, y sus acciones representaron una alta proporcion de transacciones de intercambio.

El articulo “Analisis analitico-experimental del comportamiento de emision de
motocicletas medianas de tltima generacion en condiciones urbanas reales” (Lodice & Senatore,
2015) menciona que los ciclomotores y las motocicletas se utilizan ampliamente y representan una
gran parte de los vehiculos motorizados, sobre todo en el entorno urbano de Asia y Europa; como
consecuencia, la contribucion relativa de las emisiones de vehiculos motorizados de dos ruedas a
la contaminacion total del aire ha aumentado considerablemente en los Ultimos afios. Por esta
razon, se realiz6 una investigacion experimental sobre los contaminantes regulados: emisiones de
CO (monoxido de carbono), HC (hidrocarburos no quemados) y NOX (6xidos de nitrégeno), se
evaluaron en el escape de una motocicleta con un desplazamiento de 250 cm3, equipada con

convertidor catalitico y control de mezcla electronica.

En el articulo “La modernizacién Industrial en América Latina y la herencia de la
sustitucion de importaciones”, Pérez (1996) afirma que la definicion concreta de competitividad
varia historicamente. En diferentes periodos, son elementos distintos los que determinan la
capacidad para acceder con éxito al mercado, para obtener una participaciéon y sostenerla o
incrementarla con el tiempo. Hasta hace poco, por ejemplo, las economias de escala y la
productividad, eran primordiales. Bajo el nuevo paradigma, la calidad, la flexibilidad, la

adaptacion al cliente y la oportunidad en la entrega cobran creciente importancia.
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También cambian, de un periodo a otro, las formas dptimas de relacion con el entorno, por
ejemplo, las relaciones puntuales de contratacion entre empresas aisladas o las formas de
dependencia estricta, que caracterizaban a las filiales ante sus matrices, estdn siendo hoy
desplazadas: las unas, por diversas formas de cooperacion a corto y largo plazo y, las otras, por la
formacion de redes con grados significativos de autonomia para adaptarse al medio especifico

donde actua cada filial.

Por ultimo, cambia también el tipo de unidad que se enfrenta en el mercado. En el viejo
paradigma, desde las grandes corporaciones hasta las empresas mas pequefias, actuaban como
unidades cerradas, compitiendo aisladamente unas con otras. En el nuevo contexto se observa cada
vez mas una tendencia a la competencia sistémica y estructural. En el mercado internacional, a

través de cada empresa global o local, compiten redes, regiones y paises enteros.

Lo que hoy se entiende por competitividad estructural es el resultado de la contribucién de
muchos niveles interrelacionados, desde el nivel de la empresa individual hasta el nivel del entorno
regional. La época de la competencia entre empresas aisladas -si alguna vez existio- ha
desaparecido. En el nuevo contexto, la empresa que tiene éxito en los mercados internacionales es
tan solo la punta delantera de una red de interacciones donde muchas otras empresas y la calidad
del espacio nacional tienen un importante rol que jugar. lgualmente, los productos que logran
conquistar una participacion estable y creciente en el mercado lo hacen porque poseen un conjunto

complejo de atributos donde el precio es tan s6lo un aspecto, a menudo ni siquiera el mas crucial.
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La confiabilidad, el servicio, la entrega oportuna y otras caracteristicas cualitativas pueden pesar

lo mismo en la balanza y a veces mas.

Gutiérrez y Jaramillo (2009) en el articulo “Resefia del Software disponible en Colombia
para la gestion de inventarios en cadenas de abastecimiento”, exponen que la gestién de los
diferentes tipos de inventario a lo largo de una cadena de abastecimiento es un problema complejo
que, en la mayoria de los casos de la industria colombiana e internacional, se aborda mediante la
implementacion de herramientas de software. Sin embargo, la decision de implementar dichas
herramientas esta en muchos casos limitada por la capacidad financiera para invertir en ellas y por

el desconocimiento de la oferta de software disponible en Colombia.

Este articulo presenta una resefia del software disponible en Colombia para la gestion de
inventarios con el fin de brindar a las empresas que se enfrentan a la decision de implementar un
software, una herramienta de soporte que indique cuél es la oferta en Colombia y cuales son las
caracteristicas de los sistemas disponibles. Para esto se presenta la caracterizacion de los productos
de software disponibles en el pais, con el fin de identificar la configuracion general de los
productos, los modulos de gestion con los que cuenta, las opciones de integracién con otras

herramientas informaticas y la informacion general de precios e instalacion.

En el articulo “EMCEL, ;como ejecutar una buena recuperacion del servicio?” (Gonzélez
Sanchez & Manfredi, 2016), los investigadores tienen como objetivo mostrarle al lector una
situacién problematica de falla de un servicio e inducir el debate acerca de las distintas formas de

responder correctamente a la falla de un servicio.
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A traves de un caso de estudio basado en una situacion real en la cual una empresa comete
un error en la prestacion de un servicio y a su vez inicia el proceso de recuperacion del mismo, de
fidelizacion del cliente y de reparacion de su reputacién organizacional, se pretende mostrar
distintas maneras de recuperacion del servicio y brindar una orientacion y recomendacion en torno

a como construir confianza con el cliente y reparar la reputacion de la organizacion.

La principal conclusion es que en un escenario caracterizado por una menor diferenciacién
entre productos, dados sus niveles de calidad y desempefio tan similares, el servicio se convierte
en el elemento que verdaderamente agrega valor, porque es alli donde radica la diferencia que hace

mas atractiva una oferta frente a las demas.

Disefio metodologico

El trabajo propuesto procura atender una problematica actual y real de la empresa

Comercializadora de motocarros XINLING S.A.S, con el fin de potenciar su permanencia en el
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mercado, adoptando nuevas estrategias orientadas a la versatilidad requerida para enfrentar la

competencia y mejorar la calidad de vida de las personas involucradas en el objeto de analisis.

El trabajo consiste en el registro y analisis de la actividad adelantada por la empresa
Comercializadora de motocarros XINLING S.A.S, paraello, el grupo investigador realizara visitas
al punto de venta, al almacen y a las oficinas de la empresa con el fin de determinar las variables

que han afectado sus finanzas y que la tienen hoy al borde de la quiebra.

La estrategia que se propone incluye: analisis financiero, estudio de mercado, elaboracién
y analisis de la matriz DOFA, revision estructural de las politicas institucionales, revision de
compromisos financieros pendientes y evaluacién de la cadena de suministro, con el fin de
proponer la implementacién de un modelo que facilite la toma de decisiones estratégicas y la
recuperacion financiera que garantice la viabilidad y permanencia de la compafiia en el mercado

nacional.

Seré preciso analizar el sector del transporte en motocarro, el mercado existente en la
ciudad de Bogota, los factores de éxito que determinaron los informes financieros de los afios 2015
y parte de 2017, asi como los puntos de quiebre e inflexion que en el afio 2017 llevaron a laempresa

al lamentable estado en el que se encuentra.

Se analizardn sus movimientos financieros, contando con la colaboracién de la alta
gerencia, asi como el sistema de gestion de la calidad, la cadena de suministro y el “lead time”,

con el fin de identificar los riesgos, errores y vacios que pudieron llevar a la empresa a su estado
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actual. Con esos insumos, el grupo investigador presentard una propuesta que le permita a la
empresa, mediante la aplicacion de algunas recomendaciones puntuales, recuperarse

financieramente y volver a incursionar con éxito en el mercado.

Tabla 1
Dedicacion
. .. .. 05 de
Tipo de actividad Subactividad Dedicacion
Investigacion tedrica N/A 20%
Disefio del proyecto N/A 40%
Desarrollo Prototipo/piloto 30%
Ambiente de produccion 10%

Inicialmente se realizar un analisis del estado de cambio en la situacién financiera de la
empresa, con el fin de hacer un seguimiento a los recursos o fondos utilizados para la operacion y
entender como los obtuvo, como los gast6 y qué ganancias le generaron. Este analisis “Sirve para
analizar lo acertado o no de las decisiones tomadas por el administrador de la empresa, debido a
que este estado muestra donde se generaron y en qué se utilizaron los recursos” (Duque Navarro,
2016), pero, a la vez, también ofrece una vision real actualizada que orienta las nuevas decisiones

a considerar.

Para la realizacién de este primer analisis es preciso atender varios momentos: un primer
momento que consiste en comparar los balances generales de periodos de tiempo distintos de la
empresa (en este caso se tomaran los de los afios 2015 y 2017 para tener una vision holistica del
desempefio), con el fin de identificar tanto los rubros reales diferenciales de cada uno de los
periodos como el estado de resultados, y discriminar las diferencias sustanciales que aparecen tras

el contraste. Posteriormente se pasa a un segundo momento que hara énfasis en los indicadores de
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rentabilidad, es decir, se concentra en la evaluacion de la cantidad de utilidades obtenidas en cada
uno de los periodos antes mencionados, haciendo un calculo objetivo al confrontarlas con la
inversion realizada. Por ultimo, se precisa fijar los indicadores de rentabilidad de la empresa en
cuestion, es decir, determinar su margen de utilidad actual, su rendimiento sobre la inversion
existente en la sede aun activa y el rendimiento sobre el capital contable. EI resultado de este
seguimiento sistematico permitird evaluar la razén circulante de la empresa XINLING S.A.S, sus

pruebas de liquidez y su proyeccion en el mercado.

Como se trata de implementar un modelo de inteligencia de negocios basado en la
eficiencia operativa de la Comercializadora, este analisis financiero particularizado que tiene como
punto de referencia el propio rendimiento de XINLING S.A.S,. debe someterse a un analisis
financiero comparativo con compafiias competencia en el mercado de motocarros, esto con el
propdsito de exponer las caracteristicas generales de cada una de las empresas, contrastar sus
predominancias, evaluar sus proyecciones en el mismo universo del mercado y confrontar el
desempefio financiero de cada una con miras a la incorporacion de nuevas estrategias que permitan
la vigencia competitiva de la comercializadora XINLING S.A.S, y elaborar un estado de cambios
en su patrimonio, en sus finanzas y en su flujo de efectivo.

En la comercializacion de motocarros, empresas como AKT, Auteco, Ayco y Piaggio, son
lideres y han sabido mantenerse sélidas en el mercado nacional, siendo responsables del
incremento de este tipo de vehiculos en las distintas ciudades de Colombia bajo diferentes
modalidades de servicios; sin embargo, para este analisis, se ha elegido la empresa Ayco porque

su modelo de motocarro se asemeja al que descansa en la razon social de XINLING S.A.S.: se
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trata de un vehiculo pensado para el trabajo pesado en los que la fuerza es condicion mas imperante

que la comodidad o la velocidad.

Realizar la comparacion de los dos estados financieros de las dos entidades en los mismos
tiempos de corte, permitird determinar la composicion y estructura de cada una a nivel de gestién
empresarial y de resultados, sus desempefios financieros, su productividad, apalancamiento y
liquidez, con miras a identificar su eficiencia y rentabilidad, sustrato necesario para adoptar
politicas y estrategias adecuadas que le permitan a XINLING S.A.S. incorporarse con fuerza

nuevamente al mercado y abrir de nuevo sus sedes.

Plan de Gestion de Adquisiciones

Necesidad e Identificacién de Adquisiciones

Las adquisiciones para el proyecto se efectuaran a través del area de compras de la
organizacion, quien se encargara de todo el proceso de seleccion y contratacion de los proveedores.
En la fase de planeacion del proyecto se debe iniciar acercamiento con los proveedores que
suministrard la solucion para implementar el modelo de inteligencia de Negocio en los tres
maodulos definidos para la organizacién (Inventario, mercadeo y financiero), de igual forma se
debe iniciar el proceso de contratacion de servicios profesionales del lider técnico que trabajara

durante el desarrollo del proyecto con una asignacion del 100% para el mismo.
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Durante la fase de ejecucion es necesario iniciar el proceso de seleccion y contratacion de
los proveedores que suministran los servicios de prueba de calidad del producto y que apoyan toda
la estrategia de aseguramiento de la calidad. Adicional a ello es importante contar con el proveedor
de mercadeo y publicidad quien sera el responsable de activar el interés de los clientes y apalancar
el incremento de las ventas que es el fin ultimo del proyecto y por el cual la organizacién decidio

invertir los recursos necesarios.

Tipos de contrato

Se plantea el uso de los siguientes tipos de contrato asumiendo la responsabilidad que ello
conlleva:

Tabla 2
Tipos de contrato

Producto o servicio a adquirir

/ ripcién Tipo de contratacion Razon de la seleccion del tipo de contrato

De acuerdo a las condiciones del mercado en el cual los requerimientos son fan cambianies y
miigando & riesgo idenficado asodado al cambio de requerimienios duranie el desarrolio, e
provesdor coniratado para el desarrolio aplicara mefodologia por feracion, con lo cual permie
fexibilizar kos cambios, sin afectar el akance inicial

Disefic y desarrolio del Modelo de
inieligencia de Negocio con les mddules Coniraio por Sempo y materiales
(Financiero, inveniario y Mercadeo)

La confratacion de los servicios del experio cnico se da por la naturaleza de sus funciones, sin
embargo se habilta la opcidn de un 5% de incenfvos frenie al coniralo para modvar el
cumplimienio de los objefivos en las fechas paciadas.

El alcance de las pruebas esia definido una vez se especifica los requerimienios para la
construccion del medelo por exta razdn se confrata por precio Fio

Prestacion de servicios de un lider cnico | Coniralo de precio fio mas
para el proyecio incenivos

Ejecucion de pruebas de caidad del producip | CONTa0 48 preco o

El proveedor se confrata dado su experios en campanias publiciarias, para ko cual se defing un

Pubiicidad para comunicacion exierna a . . ) monio maximo para el desarrolle de la campaia, sin que esto oblique a ejecutar &l 100% de los
) Conirafo de cosie mas incenivos . 4 . .

Clienies recursos. Adicional a ello y de acuerdo al éxiio de la camparfia publiciaria se puede dar un 6,5

de incendivos por cumplimienio de medas en venias

Proceso para efectuar las Adquisiciones
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En el siguiente cuadro se resume el flujo aplicado por el proyecto y alineado con el area de
compras con el cual se adquieren productos y servicios, asegurando los estandares funcionales,

técnicos, comerciales, profesionales y de calidad:

Tabla 3
Flujo adquisiciones

Lanzamiento Pasc necesario siempre que no se conocen
RFI oferentes que presten el servicio a contratar
Lanzamiento Una vez se conocen los proveedores y se tiene
de RFP definides los requerimientos se lanza el RFP
Proceso Reunion de aclaracion donde se da especificidad los
aclaratorio oferentes de los requerimientes gue se deben cumplir

(=TT Se listan los criterios que se evaluaran para cada todos
Criterios de

Evaluacidn los oferentes de acuerdo a la propuesta presentada

Evaluar 5e evallan los proponentes de acuerdo a los criterios y se
Proveedor pricriza de acuerdo al mayor puntaje, oficializando el ganadar

FroEa Se inicia el proceso de contratacion con el oferente seleccicnado, donde se
Contrato pacta fechas de inicio y cierre y condiciones de la prestacion del servicio o
suministro del producte

Adicional a ello se adjuntan los criterios de evaluacion con los cuales se procede a evaluar
cada uno de los proponentes que se prestan a proveer el producto o servicio requerido para el
proyecto:

Tabla 4
Criterios de evaluacion proponentes
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TIPO DE CRITERIOS CRITERIO DE EVALUACION PORCENTAJE |PROPOMENTE 1PONDERACION PROPONENTE 2|PONDERACION
Imagen y experiencia 5% 0 0
ESTRATEGICOS Disponibilidad y oportunidad 5% 0 0
Calidad ofrecida 5% 1] 0
FINAMCIEROS Capacidad financiera 10% 0 0
Producto que ofrece 5% 0 0
Servicio que ofrece 5% 0 0

TECNICOS -

Equipo de apoyo 5% ] 0
Personal que apoya 5% 0 0
Precios de la oferta 10% 1] 0
COMERCIALES Atencion al cliente 10% 0 0
Garantia del producto 10% 0 0
Experiencia en el mercado 10% 0 0
PROFESIOMNALES Innovacion 10% 0 o
Competencia/curriculo 5% o 0
MNOTA FINAL 0 0

Tabla b

Proceso de control de Adquisiciones

Clienies

+ Incremenio en las venias

Producto o servicio a adquirir . L. . Frecuencia del
S 4 Monitoreo y Control Meétricas de cumplimiento > Resultados del control
/Descripcion seguimiento
Disefio y desarrollo del Modele de . - . .
. . . + Cumpiimiento en las fechas de enirega del disefio funcional y los Medicion de KPIS nalizacion en
intefigencia de Negocio con los médulos Medicion de niveles de KPIS " ¥ A Demanda § ype
. § X . desarrollos del producio casos que aplique
(Financier, inventario y Mercadso)
Presiacion de servicies de un lider #cnico Evaluacion de desempefic del  [<Evaluacion de desempenc 380 Cada 3 Formaio de evaluacion de
para el proyecio colaborador +Cumplimienio de fecha de los compromisos pactados competendias duras y blandas
+Efecividad en la ejecucidn de
. dclo de pruebas + Cumplimienio en la entrega de evidencia de prusbas . N
Ejecucion de pruebas de calidad del producio A Demanda Bricora de segumiento de prusbas
o P P + Efecividad en el cicke de pruebas|+ Numero de ciclos de pruebas de aceptacion de usuario e P
de acepiacidon de usuario
- . § Ry Formaio de regisiro donde se
Publicidad para comunicacion exierna a . . + Adherendia de la esraiegia de Mercadeo y
" Medicion de niveles de KPIS iy Semanal documenia Encuestas de adherencia

y repore de niveles de vena

Plan de Gestion de Interesados

A continuacion, se presentan las partes interesadas del proyecto de implementacién del

modelo de inteligencia de negocio para la empresa Xinling S.A.S:

Tabla 6

Interesados o Stakeholders

Compromiso Etapas del
Expectativas frente al Tipo de b proyecto
No Stakeholder del ;
proyecto stakeholder donde tiene
Stakeholder . .
mas influencia
1 | Patrocinador + Que el proyecto se pueda Interno Partidario Todas las Etapas

implementar con éxito.

del proyecto




+ Incremento en las ventas de
motocarros y sus repuestos.
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Propietarios de

+ Incremento en las ventas de
motocarros y sus repuestos.

Ejecucidn y cierre

2 (F . . Interno Partidario
Xinling S.A.S + Mejores rendimientos luego de del proyecto
impuestos
+ Incremento en las ventas de
motocarros y sus repuestos.
+ Mejoramiento en la obtencion
Empleados de | deinformacion relevante para el L Todas las Etapas
. . Interno Partidario
Xinling S.A.S negocio del proyecto
+ Mayor capacidad operativa.
+ Niveles de Inventario saludable
para la organizacién
] + — .
Clientes y/o + mayor reIPJeZe;tTCIon e?i EItpals Ejecucion del
usuarios ejor calidad de fos productos Externo Partidario ]
ofertados proyecto
permanentes -
+ Reconocimiento de la marca
. + Reconocimiento de la marca . L
Nuevos clientes " Ejecucién del
. + Facilidad en el acceso a los Externo Neutral
y/o usuarios proyecto
productos
+ Incremento en las ventas de
Proveedores de | motocarros y sus repuestos. o Ejecucién del
. Externo Partidario
los productos + Incremento en la cantidad de proyecto
pedidos
Distribuidores | + Fracaso del proyecto Ui
) . Ejecucion del
de productos + No incremento de Ventas de Externo Reticente proyecto
competidores Xinling S.A.S.
Entidades
Bancarias + Salud financiera de Xinling Planeacion y
preStadOfaS de |+ Pago oportuno de las Externo Neutral ejecucion del
recursos ala responsabilidades crediticias proyecto
empresa + Ampliacién de créditos rotativos
Arrendatarios
del +incremento en las ventas para
establecimiento reducir riesgos de cierre P Ejecucion del
donde radica el & ' Externo Neutral !

punto de venta
de Xinling
S.A.S

+ Pago oportuno del canon de
arrendamiento

proyecto

Gestion de Interesados

Tabla 7

Modelo de clasificacion



Tabla 8

Modelo de

clasificacion e
implementacion de
estrategias parala —

gestion de

stakeholders

Poder

A: Alto

MANTENER SATISFECHO -
informar perid
avances del proyecto, recurrir a
sus aportes cuando alguna
novedad de alto impacto se
presente en el proyecto.

icamente

MANEIO CERCANO-
involucrarlo en todo

MONITOREAR _ asegurar su
participacion oportuna y eficaz
en tareas que lo involucren
propias a surol.

Interés

B: Bajo

Clasificacion y gestion de interesados

30

F = = e a
gll:del o fi |"t?’95| E E g -§ S 2 Tipo de Inf
) ler e | frente al . . L. S = T i e Informacion .
Interesado Entidad Rol i Razon de la clasificacion £ |5|8%58 = N Frecuencia
Influencia| proyecto c (& |EZE & compartida e
E¢ Z|5% = 3 del envio
A|lB |A|B =
e Xining S.A.5 Sponsor X x Participa de forma .qumcenal e.n el segulrfuento del proyecto y aprueba x Asistencia a Comités de 15 dias
controles de cambio para €l mismo, amplio poder en el proyecto seguimiento del proyecto
Conoce el alcance del proyects y reconoce sU impartancia para la Reports de sfactividad del
Propietarios de Xinling S.A.§ |Xining S AS Junta Financiera organizacién X |meodeloydelz campaiia de 20dizs
X X mercaden
Se mantienen informados constantemente y participan aclivamente en la
estrategia de mercadeo luego de la implementacion del modelo de Comunicacion interna de
Empleados de Xinling S.A.S Xinling S.A4.5 Director Inteligencia de Negocio. Amplio poder en €l proyecto X [losresultadese informe de | ADemanda
participacién enla
X X estratesia de mercadao
Clientes y/o usuarios El proyecto va dirigido a proveer mejores productes, respuestas y X Mzntenercampaiia de .
Usuarie Externe . . 20dias
permi Independiente X X respaldo a nivel nacional. Atto interés en el proyecto pero poco poder expectativa
Nu R S Usuario Externo |Atraccion de clientes nuevos que reconozcan los beneficios de la marca X Mantenercampana de 304
[k y Independiente X X Alto interés en el proyects pere poco poder expectativa 1==
Interesado en el incremento de pedidos asociade a productos y repuestos X Reunicnes de seguimiento =
Proveedores de los productos | Motocarre Proveedor de Motocarros. Alto interés pero poco poder requerimientes de Xinling 20dias
Ching log X X S.AS
g Interesade en que &l proyscte no tenga el exite esperado, dado que afecta Monitorea de |25 emprasas
Distribuidores de productos . q proy 9 P ! b " .
" Carling sus estrategias de mercadeo para productos del mismo mercade. Perosu | X del mercado, sin reporte a 30dizs
competidores Caros de china | Compstencia X X_|poder es minimo Ia competencia
Entidades Bancarias Interesado en gue la salud financiera de la organizacion mejore, para gue Monitareo de cumplimiento
prestadoras de recursos ala N0 genere carteras en mora X de pagos luegode la &0dias
empresa Bancolombia Entidades de Financiacién x X implementacién
Arrendatarios del Interesado &n que mejora la situacion financiera de la empresa y no se
establecimiento donde radica |Lonjas de ejecuten polizas de cumplimiento del contrato de arrendamiento Menitares de cumplimienta
- X X X de pagos lusgade Iz 30dias
el punto de venta de Xinling Colombia implemantacion
SAS Entidad de Arrendamiento

Equipo de trabajo

Plan de Gestion del riesgo
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Un evento, condicion o circunstancia con un grado de probabilidad de ocurrencia que puede

forma:

Tabla 9
Responsabilidades

Responsabilidades:

1. Apoyo en la Identificacidn de los riesgos durante todo el ciclo de vida del

proyecto

2. Asegurar que se realice el analisis cualitativo de los riesgos a través de

Juicio de experto
3. Asegurar que se realice la cuantificacion de los riesgos.

4_ Apoyo la construccidn de los planes de respuesta el riesgo.
5. Realiza monitores y seguimiento a los riesgos durante el ciclo de vida del

proyecto

RESPONSABLE DE LA GESTION DEL RIESGO

impactar el desarrollo del Proyecto y el logro de los objetivos propuestos, se considera un riesgo
para el desarrollo del proyecto de implementacion del Modelo de Inteligencia de Negocio en
Xinling S.A.S. Los riesgos pueden provenir tanto de amenazas como de oportunidades que se

deben gestionar de acuerdo a una estrategia definida por el equipo de proyecto de la siguiente

Responsabilidades:

1. 5e encarga de gue verificar que los planes de
respuesta al riesgo estan incluidos en la planeacion del
proyecto.

2. Valida que se realicen reuniones periddicas de
actualizacidn de riesgos y que se efectie el
seguimienta & los mismos.

3. Verifica la cantidad de riesgos materializados y las
estrategias de mejora en la gestion del riesgo

Outsourcing de desarrollo
de Modelo de Inteligencia

de Negocio —

EQUIPO DE PROYECTO QUE APOYA LA GESTION DEL RIESGO

Responsabilidades:

1. Identificacion de los riesgos durante todo el ciclo de vida del proyecto

2. Acompafiamiento y apoyo de experto para efectuar el andlisis cualitativo
de los riesgos a través de juicio de experto

3. Apoyo en |a Estimacion y cuantificacion de los riesgos.

4. Apoyo en la ldentificacion de los planes de respuesta el riesgo.

5. Responsables de las tareas que se definan en el plan de respuesta al riego

Identificacién y Valoracion Cualitativa y cuantitativa del riesgo
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Identificacion

Cualquier miembro del equipo puede identificar un problema que afecte el proyecto de
alguna manera. EI miembro del equipo debe verificar si el mismo problema o uno similar ya se
habia reportado e incluido en la Matriz de Riesgos del proyecto (Formato_002). Si el riesgo ya
habia sido reportado es necesario actualizar con la nueva informacion relacionada al evento

detectado e incluir la informacion en los campos correspondientes de la matriz.

Tabla 10
Identificacionde un riesgo
PORQUE GESTIONAR RIESGOS E ISSUES
< MEJORA LA CAPACIDAD DE CONTROL ESTRUCTURA DEL RIESGO
: RIESGO ==  AMENAZA % IMPACTO
KI DISTRIBUYE RESPONSABILIDAD SOBRE LA ACCION
/ ] PERMITE VISUALIZAR CON ANTELACKON LOS SUCESOS AMENAZA Condicién que puede ocasionar un dafio

g QUE PUEDEN IMPACTAR EL LOGRO DE LOS OBJETIVOS

&l ) FACILITA LA TOMA DE DECISIONES ”VI PACTO EfeCtO de la Amenaza

<t ) AUMENTA LA PROBABILIDAD D £XITO DEL PROYECTO

Para la redaccion de un riesgo tenga en consideracion los siguientes puntos:

Debe ser escrito en Lenguaje Comun

Asegurese que es comprensible para cualquier persona que lo lea
Evitar el uso de Negaciones en su redaccion

Responder facilmente “; Si ocurre el Riesgo que pasa?”

Las categorias que define el proyecto para clasificar el tipo de riesgo son las siguientes:

Tabla 11
Categorias de riesgos
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CATEGORILA DESCRIPCION EIEMPLOS

Originados en la definicion de reguerimientos y procesos Reqguisitos de las dreas de negocio

FUMNCIOMNAL

TECNICO

EXTERNO

ORGANIZACIOMAL

DIRECCION DE
PROYECTO

funcionales para el Modelo de Inteligencia de Negocio

Originados en la definicion de modelos tecnclogicos © el
disefio técnico de la solucidén aplicada al modelo

Seguridad tecnoldgica
Arquitectura de datos
Hardware vy Software

Originados a partir de factores no gobernados al interior del Subcontratista y proveedores
proyecta Regulatorio y Mercado
Originados peor definiciones o decisiones Organizacionales de Contratacién interna
Xinling 5.A.5_ Cambio del plan estratégico

Estirmacion
Planeacicon

Originados durante la ejecucidon del proyecto y gue amenazan la Control
planeacién ariginal del mismo. Comunicacidan
RRHH
Calidad

Valoracion Cualitativa y cuantitativa

Para la valoracion cualitativa del riesgo es importante identificar la probabilidad de

ocurrencia del riesgo y el impacto que puede generar en el proyecto una vez se materialice el

mismao. Para ello procederemos a exponer la escala para cada una de ellos a continuacion:

Tabla 12
Probabilidad

PROBABILIDAD - Posibilidad de la materializacion de

accion

una

Probabilidad

(s a) Esposible que ocurra en las proximas 2 semanas.
Maximo
b)  Puede pasar el 90% de las veces o mas
=>90% .
c) Me sorprende si no ocurre
Alto a) Esposible que ocurra en las proximas 3 semanas
50% - < b)  Puede pasar entre el 50% y 75% de las veces.
75% c)  Mas probable que ocurra a que no ocurra
Medio a) Esposible que ocurra el préximo mes.
25% - b)  Puede pasar entre el 20% y 50% de las veces
<50% c) Tan probable que ocurra, como que no ocurra
. a)  Esposible que ocurra en los préximos 3 meses
Bajo
b)  Puede pasar menos del 25% de las veces.
<25% R
c) Me sorprende si ocurre

Teniendo en consideracion que la organizacion implementa su primer proyecto, las mediciones de probabilidad se hacen con juicio de expertos.

Tabla 13
Impacto



IMPACTO

=

Efecto (consecuencias) sobre el
cumplimiento de los objetivos del Proyecto

Impacto

Maximo

a)

b)

Puede afectar el desarrollo de las actividades criticas del proyecto o hitos
que afecten la puesta en produccién de la funcionalidad.
El producto a entregar seria inservible, la afectacion en costos es mayor

Alto

a)
b)

Puede afectar en gran medida la promesa de valor del proyecto.
Afecta la calidad y el alcance en niveles inaceptables.

Medio

b)

Puede afectar el desarrollo de varias actividades del proyecto que
ocasionaran la acumulaciéon de trabajo, reprocesos y sobrecargas del
equipo de trabajo.

Puede afectar la calidad de 3 o mas entregables y de varios productos
desarrollados en el proyecto

Bajo

a)
b)

c)

Afecta el desarrollo de pocas actividades del plan de trabajo ocasionando
reprocesos puntuales.

Puede afectar la calidad de uno o dos entregables durante el desarrollo
del proyecto

su impacto sobre el tiempo y costo es apenas perceptible

Teniendo en consideracion que la organizacion implementa su primer proyecto, las mediciones de impacto se hacen con juicio de expertos.

La evaluacion de los riesgos permite generar la matriz (Impacto X costo) en la que se
establece por medio de valores numéricos la urgencia de intervencion de los riesgos de acuerdo a
la afectacion que pueda tener en la ejecucion del proyecto. De este modo la matriz definida para

el proyecto de implementacion del modelo de Inteligencia de negocio en Xinling es el siguiente:

Tabla 14
Probabilidad/impacto
MATRIZ DE VALORACION IMPACTO
DE RIESGOS BAJO MEDIO | ALTA
2 3
MAXIMO 4. MEDIO
PROBABILIDAD AT ElLE30
MEDIO 4 MEDIO 6.MEDIO
BAJO 4.MEDIO
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La combinacién de la probabilidad y el impacto esperado permiten clasificar el riesgo y

asignar un factor de riesgo asociado a un color, de la siguiente forma:

Tabla 15

Calificacion
| Identificacion de Color I Rango -Resultado
=>12
Calificacion del Riesgo: ALTO S8y <12
Impacto* Probabilidad =Sy
MEDIO >4y <8
BAJO <4

Monitoreo, seguimiento y control de riesgos
La gestion del riesgo y los formatos usados durante el ciclo de vida del proyecto se resume

a continuacion:

Tabla 16
Resumen formatos

Planeacion Seguimiento y control

= Enel Formato 001 Acta
de Constituciondel
proyecto, el Gestorhace
la primera identificacion
de los riesgosque se
presumen se pueden
presentardurante la
ejecucion.

= Enelformato 002
Matriz de Riesgosdel
Proyecto, se identifican,
cualifican, cuantifican y
seestima el valor
monetarioesperado de
los riesgos. Porultimoy
en el mismo formato se
diligencian losplanes de
respuestaal riesgo.

«Se incluyeel plande
respuestaal riesgoen el
COronogramay se ajusta
lareservade
contingenciadel
proyecto.

» Durante laejecuciondel
proyecto se versionael
documento Matriz de
riesgosdel proyectoyse
guardaunacopia
mensuzlluegodela
reunién de seguimiento
a los riesgos porparte
del equipo de proyecto.

« Enla revisionsemanal

del plande trabajose
valida laactuzlizacién
del documento de
riesgos.

* Enla reunidn semanal

de seguiemitnose
verificague losplanes
de respuestaalriesgo se
estan trabajandoysu
resultadoes el esperado.

* Enla reunidn semanal se

validanlas desviaciones
del plandetrabajoyse
evidencia la efectividad
del equipo parzla
identificacion de riesgos
del proyecto.

Dentro de la matriz de riesgos se encuentran definidos estados para la evolucién de los
mismos con el objetivo de ir enfocando esfuerzos en aquellos de mayor criticidad de acuerdo a la
fase en la que se encuentre el proyecto, asi los estados definidos son:

Tabla 17
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Activo En Monitoreo

Materializado

Cerrado

Es el primer estado en el cual
se clasifica una vez finaliza la
etapa de planeacion

Luego que inicia el plan de
respuesta al riesgo se
clasifica como riesgo en
Monitoreo

Cuando el plan de respuesta
al riesgo no es efectivo y se
materializa su efecto se deja
en estado materializado

Una vez el plan de respuesta
se aplica y los resultados son
efectivos y no genera una
reincidencia durante la
ejecucion del proyecto se
puede proceder al cierre.

Con respecto al plan de respuesta al riesgo se deben diligenciar los siguientes campos:

e Disparador: Son las sefiales de aviso que indican que un riesgo estd a punto de ocurrir

e Estrategia: Acciones que se toman para tratar el riesgo:

Tabla 18
Acciones
NEGATIVO POSITIVO
Aceptar Evitar Transferir Mitigar Explotar
El riesgo se acepta, es Se realiza plan de Se transfiere la gestion Acciones y Acciones  para
decir.se asumirén‘ las accion y/o implementan y control dgl riesgo ya actividades para potencia( la
consécuencias de  la controles para prevenir que no esta dentro de reducir la ocurrencia  del
materializacién del riesqo Le el riesqo ocurra la gobernabilidad del probabilidad o] riesgo positivo.
9 q 9 proyecto. impacto

los riesgos de medio, alto y maximo impacto

Acciones de respuesta: Detalle en términos de tareas, las respuestas planificadas para tratar

e Responsable: Integrante del equipo que asegura las tareas a desarrollar.

e Probabilidad de ocurrencia luego del plan de respuesta: probabilidad residual estimada si

el plan de respuesta es efectivo.

e Fecha de cierre: Fecha de cierre para cada tarea del plan de respuesta al riesgo.
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Viabilidad financiera

Tabla 19
VPN y Costo beneficio
Inversion $200.000.000 ANO FLUJO DE EFECTIVO

Interes 18% 0 -S 200.000.000 | S -
1 S 72.000.000 | S 28.800.000
Suma de ingresos | $ 220.245.639 2 $ 64.484.800 | S 25.793.920
Suma de egresos | S 88.098.255 3 $ 70.612.301 | S 28.244.920
Costos-Inversién | S 288.098.255 4 $ 78.458.112 | S 31.383.245
B/C 1,4 5 $ 67.424.940 | S 26.969.976

La relacién beneficio costo es mayor que 1 (1,4) indicando que por cada peso inicial se
recuperara la inversion inicial mas cuatro centavos. Por esta razon se considera la viabilidad

fiananciera del proyecto.

Pros y contras del proyecto

Pros del proyecto

» Laevaluacion financiera de la Comercializadora permitira evaluar con certeza su
liquidez y su potencial para regresar al mercado competitivo de los motocarros abriendo
nuevamente los puntos auxiliares de venta que tuvieron que ser cerrados tras la crisis
experimentada. Este analisis le permitira a la empresa conocerse realmente y asi poder fijar sus

metas de forma calculada.
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» Aunque es verdad que la reactivacion de la “Comercializadora de motocarros
XINLING S.A.S” beneficiaria especialmente a su gerente y a todo el equipo que hace posible
su funcionamiento, también es cierto que este hecho impactaria de manera favorable a los
clientes en general porque se trata de una empresa mas participando en un mercado que viene
proyectandose con solidez en el pais y que, al estar vigente, ofreceria mayores oportunidades de
acceso a los clientes que ven en este tipo de vehiculos una oportunidad, una solucion para sus

negocios.

» Permitir a la alta gerencia de la “Comercializadora de motocarros XINLING
S.A.S”, recuperar la inversion realizada en el segundo afio de funcionamiento y mejorar su
rentabilidad, garantizando, ademas de ganancias empresariales, un mejor servicio a sus clientes,

que incorpore la satisfaccion de sus necesidades y la complacencia de sus intereses.

> Permitir a la Comercializadora entrar de nuevo al mercado con un nuevo plan de
negocios que sepa aprovechar el alto stock de almacén que alin permanece en sus puntos de
venta, maximice los beneficios y reoriente las practicas de venta a través de un disefio operativo
eficiente que revitalice su singularidad para marcar diferencia en el mercado abierto que sigue

consolidandose.

> Lacomparacion de los estados financieros con la empresa Ayco constituye una
importante fortaleza para este proyecto debido a que se trata de una oportunidad para emular las
buenas practicas empresariales de una compafiia con recorrido y experiencia que ha sabido

mantenerse en el mercado, diferenciarse y proyectarse exitosamente.
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Contras del proyecto

> Debido a que la mayor necesidad actual de la empresa se centra en la recuperacion
de la inversion, es posible que el plan de desarrollo a implementar al interior del modelo se
centre en los procesos administrativos primarios, y no se preste una atencion prioritaria a los
procesos de mas bajo nivel. Dadas las condiciones de la comercializadora, es necesario que este

tipo de procesos se aborden con la misma intensidad que los gerenciales.

» La intervencion financiera y de gestion empresarial que se propone exige un
impacto en cada escala constitutiva de la comercializadora y por ende requiere una permanente
evaluacion de cada uno de los procesos promovidos, lo que redunda en una rigurosa
documentacidn y sistematizacion. Esta exigencia descansa en la responsabilidad de los agentes
que integran los distintos departamentos, lo que significa que el éxito de la intervencion

depende en gran medida del compromiso de cada uno de ellos.

» El natural temor al cambio puede generar resistencia hacia las nuevas practicas
por parte de algunos colaboradores, lo que podria desembocar en retrasos en los resultados

esperados y dificultades en la constitucion de la identidad que se requiere forjar.
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» Emerger de nuevo con fuerza al mercado competitivo le representa a la
“Comercializadora de motocarros XINLING S.A.S” un importante impulso econdémico inicial
para cubrir los gastos del personal que se necesita para la intervencion y de la agresiva camparia
comercial que debe lanzarse, sin embargo la realidad de la empresa no le permite contar con un
presupuesto ambicioso ni pensar en endeudarse para obtenerlos con la intencién de recuperarlos

en el mediano plazo.
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