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INTRODUCCION

El Plan de Negocios para la creacion de una empresa dobladora y cortadora de
lamina, nace por la iniciativa de un par de ex empleados de Industrias Titan
Ltda. Quienes le proponen al sefior Giovanny Gdémez crear una empresa
relacionada con las actividades desarrolladas durante su vida laboral. Siendo
esta la oportunidad para involucrar sus conocimientos técnicos Yy
administrativos en procesos productivos, mejoramiento de técnicas industriales,
calidad de productos y servicios relacionados con el hierro, capacidad de
talento humano para el desarrollo sostenible y la adopcién de tecnologias, que

permitan ser competitivos cumpliendo con estandares de mercado.

El presente documento adopta el modelo de la guia técnica institucional para
elaborar un Plan de Negocios desarrollado por el profesor Francisco Castro

Amaya, Director del centro de Innovacién y Gestion Empresarial CIGE.

Con la implementacion de este proyecto se pretende generar alternativas de
desarrollo micros empresariales aplicando las herramientas gerenciales
necesarias para impulsar el desarrollo del sector metallrgico. También, es vital
la elaboracién de esta propuesta empresarial y académica para contribuir a la
formacién profesional, sirviendo de base a estudiantes de Administracion de
Empresas que deseen realizar proyectos empresariales bajo este modelo.



RESUMEN EJECUTIVO

NOMBRE O RAZON SOCIAL

NOMBRE: INDUSTRIAS ANKER LTDA.
NIT: 900.178.863-9
DOMICILIO: Av. Ciudad de Cali N. 14-48 Bogota D.C. - Colombia

TELEFONOS: 4242099

VISION

Para el afio 2010 nuestra empresa se encontrara posicionada dentro de las
mas competitivas del mercado, caracterizandose por el mantenimiento y
mejoramiento de la calidad de los servicios y en este sentido por la satisfaccion
del cliente. Apoyados en la innovacion, iniciativa y trabajo de nuestro personal,
responderemos a los cambios y a las expectativas del entorno, en pro de la

competitividad y mejoramiento continuo.

MISION

Ser una organizacibn comprometida con la calidad en los servicios de
transformacién de lamina de hierro y acero, la cual cuenta con un grupo de
talento humano capacitado, tecnologia de avanzada y proveedores
comprometidos con el desarrollo del sector metalmecanico. Todo esto

encaminado a satisfacer las necesidades de los clientes.



OBJETO SOCIAL

La sociedad tendra por objeto principal las siguientes actividades: produccion,
distribucion, transformacién, compra y venta, importacion y exportacion de
lamina de acero, hierro, y productos de ferreteria en general, maquinaria,
equipos y repuestos para los mismos, materia prima, insumos y demas

elementos utilizados en el ramo metalurgico.

La empresa Industrias Anker requiere de un capital social equivalente a
cuarenta millones de pesos ($40.000.000.00) dividido en la siguiente forma:

SOCIO VALOR DE CAPITAL
Omar Giovanni Gomez Nova $10.000.000.00
Olga Tatiana Gobmez Nova $10.000.000.00
Nelson Parra Ibafnez $10.000.000.00
Esperanza Avila Castellanos $10.000.000.00

El 6rgano principal de direccién de la sociedad sera la junta de Socios y la

administracion estara a cargo de Omar Giovanni Gomez en funcion de gerente.

OBJETIVOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

Objetivo General

Elaborar un Plan de Negocios para la creacion de una empresa dobladora y

cortadora de lamina HR y CR, y venta de productos relacionados con la lamina

(perfileria, platineria) y demas servicios.



Objetivos Especificos

Contextualizar elementos relevantes y necesarios para el desarrollo del

plan de negocios.

Realizar un estudio de mercados en el que se pueda identificar
claramente la oferta y demanda de laminas HR y CR, productos y

servicios.

Establecer la ubicacion de la empresa de acuerdo a factores socio
grafico, econémico, productivo, y ubicacién de los clientes, buscando
siempre la disminucion substancial de costos, y que a su vez

contribuyendo al desarrollo del sector metallrgico de Bogota.

Disefiar la estructura organizacional y administrativa para la creacién de

la empresa.

Realizar un estudio técnico que determine las instalaciones, maquinaria

y distribucion en planta mas adecuada.

Adelantar una evaluacion econdémica, financiera y social del proyecto.

PLATAFORMA DE TALENTO HUMANO

Nombre: Omar Giovanni Gomez Nova C.C. 79750449 Bta.
Fecha de nacimiento: 26 de febrero de 1983 Edad: 29 afios
Direccion: CI 7 N. 28 — 13 Teléfonos: 2473999

Ciudad: Bogota Dpto. Cundinamarca

Celular: 3152978678 Fax: 2473999

E-mail: giovagomez79@hotmail.com Cargo: Gerente



mailto:giovagomez79@hotmail.com

Estudios Realizados: Tecnologo En administracion Financiera

Experiencia laboral:
Subgerente Dobladora y Cortadora Ricaurte Ltda.

Gerente Industria de cortes y dobleces Titan Ltda.

Participacion en desarrollo de proyectos
Si: X

No:

¢En cuales?

Industria de Cortes y Dobleces TITAN Ltda.

Creacion empresa: Industrias Anker Ltda.

Nombre: Tatiana Gomez Nova C.C. 53.073.736 Bta.

Fecha de nacimiento: 27 noviembre de 1984Edad: 23 afios

Direccién: CI 7 N. 28 — 44 Teléfonos: 4870359 -
2471776

Ciudad: Bogota Dpto. Cundinamarca
Celular: 3152978679 Fax: 2471245

E-mail: taticagom@hotmail.com Cargo: Sub-gerente

Estudios Realizados:
Profesional en negocios internacionales, Diplomado en cultura y economia

regional de china, Curso en educacion internacional en ingles (Londres).

Idiomas: Ingles.

Experiencia laboral: Desempefa el cargo de Gerente comercial de Dobladora

Ricaurte desde enero de 2005.

Participacion en desarrollo de proyectos
Si: X
No:


mailto:taticagom@hotmail.com

¢En cudles? Creacion de Industria de Cortes y Dobleces TITAN Ltda.,
desarrollo de la misma.

Creacion empresa: Industrias Anker Ltda.

Nombre: Liliana Rojas Rojas C.C. 52.914.689 Bta.
Fecha de nacimiento: 4 septiembre de 1983 Edad: 24 afios

Direccion: Cl 130 ¢ N.97- 12 Teléfonos: 4336620
Ciudad: Bogotéa Dpto. Cundinamarca
Celular: 3103297219 Fax: 2472051
E-mail: lilianarrl2@yahoo.com Cargo: Asesor contable

Estudios Realizados:
Técnico en contabilidad (SENA), Contaduria publica quinto semestre,

actualmente.

Experiencia laboral: Syntofarma S.A., auxiliar de costos, Speed Customs
transport, auxiliar contable, Industria de cortes y dobleces titan Ltda., auxiliar

contable.

Participacidon en desarrollo de proyectos
Si: X

No:

¢(En cudles?

Creacidon empresa: Industrias Anker Ltda.

Nombre: Esperanza Avila castellanos C.C.51.942.789 Bta.

Fecha de nacimiento: 12 de marzo1l968 Edad: 40 afios

Direccion: Cl 130 ¢ N.97- 12 Teléfonos: 4336620
Ciudad: Bogota Dpto. Cundinamarca
Celular: 3103297219 Fax: 2472051

E-mail: esperanzal2ll@gmail.com cargo: administradora


mailto:lilianarr12@yahoo.com

Estudios Realizados:
Técnico en administracion de empresas - INCAP

Experiencia laboral:
Dobladora y cortadora la ciudad - administradora
Industrias Gesmet Ltda. (Dobladora y cortadora de lamina) - ventas

Participacion en desarrollo de proyectos
Si: X

No:

(En cuéles?

Creacion empresa: Industrias Anker Ltda.

Nombre: Nelson Parra Ibafiez C.C. 6.027.600 Villahermosa
(Tolima).

Fecha de nacimiento: 26 de febrero de 1970 Edad: 38 afios

Direccion: av. ciudad de Cali n. 15 - 83 Teléfonos: 4242099

Ciudad: Bogoté Dpto. Cundinamarca
Celular: 3103297219 Fax: 2472051

E-mail: cargo: jefe de produccion

Experiencia laboral:
Industria de cortes y dobleces Titan Ltda. (Doblador y cortador)
Dobladora y cortadora Ricaurte (Doblador)

Laminas y cortes Zipa (Zipaquira — Cundinamarca)

Participacion en desarrollo de proyectos
Si: X

No:

¢(En cudles?

Creacion empresa: Industrias Anker Ltda.



Objetivo comun:

La sociedad tendra por objeto principal generar ganancias a sus socios, esto
mediante la conformacién de un equipo de trabajo multidisciplinario que permita
generar una ventaja competitiva frente a sus competidores en el marco de los

diferentes servicios de transformacién de ldminas de hierro y acero.

2. FUNCION EMPRESARIAL

NOMBRE: INDUSTRIAS ANKER LTDA.
NIT: 900178863-9
DOMICILIO: Av. Ciudad de Cali N. 14-48 Bogota D.C. - Colombia

TELEFONOS: 4242099

¢, Qué espera hacer o qué es lo que sabe hacer?

Industrias Anker Ltda. desarrolla su actividad en el sector Metalmecéanico,
fabricando productos que utilizan como materia prima el metal y que por si sé6lo
no constituyen un producto de consumo o de uso final, sino que mediante su
utilizacion permiten la fabricacibn de productos tales como carrocerias,
furgones, partes de vehiculos, refrigeradores, mobiliario metalico, herramientas
de uso primario para oficina y hogar entre otros, que son los recursos
principales de empresas que comercializan vehiculos, prestan servicio
posventa en talleres de mecanica, vendedores de partes, pequefias
ensambladoras, repuesteros, comercializadoras de muebles de oficina y
ferreterias, se establecid un amplio portafolio de productos y servicios que
cubrieran la necesidad de estos mercados potenciales, especialmente
relacionados con la fabricacion de carrocerias, los cuales se listan a

continuacion.

Frente al mercado actual Industrias Anker se destaca por la venta y compra de
laminas HR y CR, productos utilizados en el sector metalmecéanico,

construccion y metalargico, generando valor agregado en los productos gracias



a la experiencia de su equipo de trabajo, es por ello que presenta a
continuacion su portafolio de productos y servicios

Fabricacién de Volcos:

Laterales, Cachucha, Torres, Frontal, Divisiones.

Fabricacion de Chasises:
Pencas Principales, Pencas de Refuerzo, Cabezales o Tapas, Puentes, Las “H”

(vigas), Escopetas para chasis

Fabricacidon de Tréiler (De acuerdo a modelos):

Cuello, Tendido, Frontal, Culata, Piso, Esquineras, Parales, Marco, Perchas

Fabricacion Marco de Carroceria (De acuerdo a modelos):

Laterales, Frente, Culata, Bolsillos, Parales

PORTAFOLIO DE SERVICIOS

A continuacion se relacionan los servicios que se ofrecen:

Servicio de Enrolladora de ldamina: Desde calibre 16 — Hasta calibre 3/8”.
Servicio de Dobladora de lamina: desde calibre 18 - Hasta calibre 3/8”.
Servicio de Cortadora de lamina: Desde calibre 18 — Hasta calibre 5/8”.
Servicio de Enderezadora de lamina (en rollo o retal): Hasta 5/16”
Servicio de Troquelado: perforaciones en lamina hasta Calibre 1*2”
Servicio de Oxicorte con Acetileno: desde calibre 14 Hasta 4”.

Servicio de corte con plasma: desde calibre 16 hasta 1/4

Servicio de rolado de tuberia y perfileria hasta 3"



¢Por qué la empresa es diferente a las demas?

Industrias Anker es una empresa nueva en el mercado, sin embargo como lo
nombrabamos anteriormente presenta una ventaja comparativa muy importante
frente a las deméas empresas del sector. Esta ventaja comparativa esta dada
por su equipo de trabajo; teniendo en cuenta cada area de la compafiia

nombraremos su ventaja:

Area de Ventas

Conformada por fuerza comercial con mas de 10 afios de experiencia en el
sector, quienes a su vez cuentan el respaldo de una muy buena clientela. Su
experiencia permite conseguir nuevos clientes y un manejo de proveedores

comercialmente posibles.

Area de produccion

Cuenta con el respaldo del sefior Nelson Parra Ibafiez quien es cortador y
doblador de lamina profesional, tiene conocimiento en materiales y manejo de
los mismos, y tiene un muy buen reconocimiento en el sector de Dobladoras y
cortadoras de lamina en Bogota y Cundinamarca, dado al desarrollo de su
trabajo.

A su vez en el area de produccién es bueno destacar que la empresa cuenta

con maquinaria competitiva, y tecnologia de punta para el mercado.

Area administrativa

Dado a su experiencia el sefior Giovanni Gomez presenta una excelente hoja
de vida para este cargo. Actualmente se desempefia en el cargo de gerente
general de Industrias Titan Ltda. Ubicada en el sector del Ricaurte en Bogota,
donde ha demostrado su habilidad frente al manejo corporativo de una
compafia y que presenta a su vez el mismo objetivo comercial de industrias
Anker. Tiene reconocimiento entre el gremio ferretero y un gran respaldo a su

labor con respecto a otros gerentes de Bogota.



¢,De que manera se lograran los objetivos institucionales?

Para Industrias Anker Ltda. La consecucion de los objetivos institucionales se

da a través de tres herramientas estratégicas:

Eficiencia: teniendo en cuenta la capacidad de reducir al minimo la cantidad de
recursos usados, en pocas palabras hacer correctamente las cosas. Politica de

cero errores o hacer las cosas bien desde el principio hasta el final.

Eficacia: Siendo la capacidad para determinar los objetivos apropiados, es

decir la consecucion de metas ya definidas.

Productividad: Distinguiendo la relacion entre los resultados y los insumos, en
pocas palabras la productividad es el planteamiento entre si somos eficaces o
eficientes o si bien cumplimos con las dos herramientas estratégicas.

Actualmente los sistemas de control de Industrias Anker son basicos y sin
presentar un proceso de calidad definido, pero para la consecucién de estos
objetivos institucionales es importante resaltar que el equipo se encuentra
encaminado hacia el cumplimiento de todos los objetivos dados, tanto el

general como los especificos.

¢, Cudles son las propuestas de valor que la empresa plantea?

Teniendo en cuenta que para Industrias Anker es importante destacar su
propuesta o promesa de valor en cuanto a buscar suministrar a través de sus
productos y servicios herramientas para crear fidelidad y satisfaccion en los
segmentos de clientes seleccionados, se ha determinado que para esta
empresa su promesa de valor sea: Productos y servicios con calidad total y

entrega efectiva.



¢ Cuél es el conocimiento que dominara la empresa y que otros no

poseen?

Industrias Anker se destaca por su conocimiento frente al mercado,
entendiendo este como clave para el desarrollo econémico, social y productivo
de la empresa. Su conocimiento frente a las necesidades del mercado, es decir
que los consumidores son los que dan la pauta para poder definir mejor que

es lo que vamos a vender y a quienes, asi como donde y como lo haremos.

Dentro de este conocimiento basico del mercado podemos destacar que en
industrias Anker sus integrantes emprendedores tienen él deber de visualizar
las practicas de otros emprendimientos similares, de manera tal que nos sirva

como punto diferenciador y competitivo

El conocimiento que no posee la empresa es su relacién frente al tema
aprobacion y obtencibn de un reconocimiento en sistema de calidad
internacional, como por ejemplo ISO 9001:2000, donde buscamos satisfacer al
consumidor, y permitir que este repita los habitos de consumo, y se fidelice a

los productos o servicios de Industrias Anker Ltda.

¢Qué le permite gestionar ese conocimiento y cémo se garantiza la

creatividad e innovacion?

Industrias Anker maneja tres puntos basicos que permite distinguirse en las
organizaciones. Su modelo de gerencia admite tres factores:
e Uso creativo del conocimiento generado para los avances en la
tecnologia de procesos y maquinaria

¢ Inversion en el capital humano, buscando el punto de equilibrio entre la
capacidad de produccion, la generacion individual de resultados y
necesidades.

e Busqueda de las oportunidades para la extension y el crecimiento

En la base de la sustentacion de estos tres pilares esta la creatividad y la
innovacion.



3. PLAN DE MERCADEO

3.1 Producto o servicio

3.1.1 Necesidad a satisfacer

Cubrir la demanda de productos intermedios para la fabricacion de chasises,
partes de proteccion mecanica, estructuras de latoneria para reparaciones de
colision, servicios de procesos intermedios y acabados para carrocerias, a los
talleres automotrices, almacenes de repuestos, pequefias y medianas
empresas agroindustriales y pequefios constructores que desarrollan su

actividad econdémica en la ciudad de Bogota y sus alrededores.

Se establece como propuesta de valor la oferta integral de productos y
servicios que se requieren para la construccion de carrocerias y procesos
intermedios en la reparacion de chasises, asi mismo, herramientas que
intervienen en cada uno de los procesos, de tal forma que se logre llegar a un
cliente intermediario y a clientes finales en los sectores: Construccion,

Automotriz y Agroindustrial, principalmente.

3.1.2 Tipo de producto y Servicio

Dado que Industrias Anker Ltda. desarrolla su actividad en el sector
Metalmecanico, fabricando productos que utilizan como materia prima el metal
y que por si sélo no constituyen un producto de consumo o de uso final, sino
gue mediante su utilizacion permiten la fabricacion de productos tales como
carrocerias, furgones, partes de vehiculos, refrigeradores, mobiliario metalico,
herramientas de uso primario para oficina y hogar entre otros, que son los
recursos principales de empresas que comercializan vehiculos, prestan servicio
posventa en talleres de mecanica, vendedores de partes, pequefas
ensambladoras, repuesteros, comercializadoras de muebles de oficina y
ferreterias, se estableci6 un amplio portafolio de productos y servicios que

cubrieran la necesidad de estos mercados potenciales, especialmente



relacionados con la fabricacibn de -carrocerias, los cuales se listan a

continuacion.

Portafolio de Productos

Laminas Cold Rolled:

Son productos de acero dulce que se obtienen a través de la laminacion en frio
de bobinas o bandas en caliente mediante reduccion de espesor, y la
aplicacion de tratamientos térmicos para obtener las caracteristicas mecanicas

finales.

Usos: Se utilizan para la fabricaciébn de techos, perfiles soldados, piezas
automotrices, tubos soldados, electrodomésticos, carpinteria metalica y en la

construccion.

Laminas Hot Rolled:

Son productos planos de acero que se obtienen por laminacion en caliente de
planchones. Se ofrece en espesores entre 1.50mm hasta 100mm en bobinas,
flejes u hojas.

Usos: Se utiliza en la industria naval, industria metalmecéanica, industria de la
construccion, estructuras metalicas, piezas automotrices, tanques para
almacenamiento, fabricacion de tubos soldados, recipientes a presion,
utensilios agricolas, entre otros.

Laminas Alfajor o Antideslizantes:

Se obtienen mediante laminacién en caliente con deformaciones en alto relieve

(lagrimas).

Usos: Se emplea en la industria metalmecanica, automotriz, en la fabricacion



de escaleras, pisos de alta circulacion, blindajes, entre otros.
Se suministra en bobinas, flejes u hojas.

Vigas:

Vigas en I

Son productos fabricados a partir de palanquillas laminadas en caliente.
Vigas en | significa que la altura es mayor que el ancho de las alas. Se conocen
también como vigas doble T. Vigas tipo europeo IPE, IPN, o americana tipo S
de 6 y 12 mts. De longitud, calidad ASTM-A-36 y ASTM-A-572 Gr 50.

Suministramos estos productos en alturas de 80mm. Hasta 600mm.

Vigas en H:

Son elementos de acero de seccidon H, se suministran en calidades ASTM-A-36
y ASTM-A-572 Gr 50, en longitudes de 6 y 12 mts. Perfiles europeos tipo HEA
y HEB o americanos tipo WF.

Perlines:

El perlin es un perfil fabricado a partir de lamina doblada en frio. Los Perlines
son de gran versatilidad y se pueden emplear en un sinnimero de aplicaciones,
debido a su alta resistencia y rigidez, bajo peso para secciones 6ptimas, rapida

fabricacion y montaje. Son especialmente usados en estructuras de cubiertas.

Canalen U o C;

Son aceros de seccion en forma de U o C. Estas vigas se fabrican a partir de
palanquillas laminadas en caliente. Se suministran en calidades ASTM-A-36 y
ASTM-A-572 Gr 50, en longitudes de 6 y 12mts. Ofrecemos tipo europeo UPN

y tipo americano canal C.



Platinas

Las platinas son productos de seccion rectangular, con superficie lisa, y se
fabrican a partir de palanquillas laminadas en caliente. Se suministran en

calidad comercial y calidad ASTM-A-36, en longitudes de 6 mts.
Tuberia Estructural
Material de Fabricacion:

Los perfiles se fabrican con acero laminado en caliente (HR) de bajo contenido
de Carbono, alta soldabilidad y ductibilidad, segan normas ASTM 1011 G45 o
cualquier otro acero equivalente con los siguientes contenidos maximos en su

composicion quimica:

CARBONO: 0.27% maximo
MANGANESO: 1.40% maximo
FOSFORO: 0.045% maximo
AZUFRE: 0.045% méaximo

El esfuerzo minimo de fluencia del acero es de 3.241kg/cm2 (46.000PSI) La
relacion entre esfuerzo ultimo y esfuerzo de fluencia esta entre 1.25 y 1.3

satisfaciendo la relacién minima recomendada para formado en frio de 1,2.
Tuberia de Acero SCH 40 Negra y Galvanizada:

Esta tuberia se ajusta a las normas de calidad NTC.3470 y ASTM-A-53,
garantizando asi un producto de alta confiabilidad en instalaciones de gas y
conduccion de fluidos. Se fabrica en frio con ldmina AISI-1008. Los tubos se
someten a pruebas hidrostaticas con una presion proporcional al diametro del
tubo; luego se galvaniza en caliente por inmersién, garantizando una capa
promedio de 550 g/m?. Los terminales tienen rosca cénica NPT que cumple

con las normas ANSI-B1.20.1 y NTC 332. Se suministra en longitudes de 6mts.



Usos:

Es excelente para la conduccion de fluidos poco corrosivos a altas y medianas
presiones, como aceite, gas, aire, vapor, entre otros. Esta tuberia es estable en
movimientos teldricos, tiene gran resistencia al aplastamiento, lo que facilita su

transporte e instalacion.
Tuberia Galvanizada y Negra para la conduccién de fluidos:

Esta tuberia se fabrica con lamina de acero AISI-1008, se forma en frioy se
suelda con equipos de induccion. Luego se calibra y corta en unidades que se
prueban hidrostaticamente a 50 Bar. Posteriormente se galvaniza en caliente
por inmersion al espesor por las normas de calidad. Los extremos de esta
tuberia terminan en roscas conicas NPT. Se suministra en longitudes de 6mts.

Usos:

Disefiada para la conduccion de fluidos poco corrosivos como aceite, aire,

agua, gas y vapor, a medias y bajas presiones
Angulos

Los angulos se hacen de palanquillas laminadas en caliente. Estos productos
angulares tienen dos lados o alas de igual dimension que forman un angulo
recto. Se ofrece en calidades ASTM-A-36, ASTM-A-572 G.50, en longitudes de
6y 12 mts.

Servicio de cortadoray dobladora

Servicio de Enrolladora: Desde calibre 12 — Hasta calibre 3/8”

Servicio de Dobladora: Hasta calibre 3/8”. Largo 6 Mts

Servicio de Cortadora: Desde calibre 18 — Hasta calibre 5/8”. Largo 6 Mts
Servicio de Enderezadora: Hasta 5/16”

Servicio de Troquelado: Huecos hasta Calibre 12"



Servicio de Oxicorte con Acetileno Hasta 4”

Servicio de corte con plasma hasta 5/16

3.1.3 Condiciones actuales

Debido a que uno de los segmentos mas atractivo del mercado por volumen de
compra y por indice de crecimiento en los ultimos tres afios, es el sector
automotriz, el aflo 2008 se vio afectado por el establecimiento de politicas
restrictivas por parte del gobierno de Venezuela, pais al cual se dirigia el 15%
de la produccion nacional de vehiculos, sin embargo es un sector que en
Colombia cuenta con un pargue automotor de un ciclo de vida extendido para
el cual se requieren reparaciones que implican el uso de materia prima,
herramientas y productos intermedios de metal, especialmente acero, ademas
de ser el sector en el que se pueden ofrecer y comercializar la mayor parte del
portafolio de productos y servicios, se considerd6 para la estimacion del
mercado potencial, pues se pronostica una mayor flexibilidad en el porcentaje
permitido de importacion de vehiculos a Venezuela en el segundo semestre de
2008."

El portafolio de servicios que ofrece Industrias Anker, al ser diversificado dentro
del sector de metalmecanica, es posible cubrir la demanda de sectores como el
de Construccion y Agroindustrial, los cuales presentaron en los dltimos cinco
afios un aporte significativo al PIB Total y un crecimiento sostenido en los

ultimos diez afnos.

Por otra parte, se analiza la actividad del sector, de los sectores asociados a la
actividad y de las empresas de Metal-mecanica que constituyen la competencia

directa para Industrias Anker Ltda.

! Informe mensual Industria. Ministerio de Comercio Exterior. Mayo 2008.
Fuente: http://www.mincomercio.gov.co/econtent/documentos/EstudiosEconomicos/2008-
IndustriaMayo.pdf
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3.13.1 Aspectos econdmicos

El aflo 2007 presentd grandes cambios en el ambito econdémico, siendo el mas
importante y definitivo en la economia global la caida sorpresiva del délar; el
cual presentd la variacion mas significativa en el mes de junio; esta situacion
consecuencia de la crisis financiera causada por el incumplimiento en los
pagos de préstamos para vivienda en Estados Unidos, tuvo una repercusion de
amplia magnitud en todo el mundo, afectando la balanza comercial de la

mayoria de los paises.

COMPORTAMIENTO DOLAR 2004-2007

ANO 1 PROM. DOLAR ANO 2 PROM. DOLAR| VARIACION [%VARIACION
2006 2305,55 2007 2077,72 -227,83 -10%
2005 2257,91 2006 2305,55 47,64 2%
2004 2541,09 2005 2257,91 -283,18 -11%

Para el afio 2008, la reevaluacién del peso colombiano respecto al dolar, afectd
de forma significativa las exportaciones y favorecié la importacion de productos
especialmente en el sector textil, en el subsector metalmecénico, y en el sector
automotriz, éste ultimo especificamente para el caso de las marcas
importadoras de vehiculos que constituyen cerca del 69% de la participacion

total de las ventas a nivel nacional.?

Comercio exterior

El aumento en el consumo de los colombianos y la reevaluacion del peso se
combinaron en 2007 para incrementar las importaciones, lo que a finales de
octubre provocd un déficit en la balanza comercial de 1.515 millones de
dolares. Las exportaciones totalizaron 23.715 millones de dolares, contra

25.231 millones de importaciones, segun el DANE.

Estas cifras no serian tan preocupantes, pero si se considera que los
principales destinos de las exportaciones de Colombia son Venezuela y

Estados Unidos, la situacién puede ser preocupante. Durante los primeros diez




meses del afio 2007, los exportadores tuvieron en el mercado venezolano un

alivio, pero todo puede cambiar radicalmente.

Aunque los anuncios del presidente Hugo Chavez de “congelar” las relaciones
con Colombia no han llegado al cierre comercial, las alarmas estan encendidas.
El gobierno debe mirar como reducir la dependencia del mercado colombiano
por el pais vecino. Los expertos recomiendan aprovechar los tratados
comerciales que se tienen con México y MERCOSUR, ya que los acuerdos no

han sido adecuadamente aprovechados.®

El Producto Interno Bruto (PIB) del pais para el afio de 2007 fue
aproximadamente 374 billones de pesos ($374.400.000.000,00). La distribucion
de la economia fue: 13.9% agricultura, 30.3% industria y 55.8% servicios. Su

moneda actual es el peso colombiano.*

Aspectos Politicos

Colombia enfrenta hoy una situacion politica crucial, pues el auge de partidos
politicos diferentes a los acostumbrados (liberal y conservador) han hecho que
se acrecienten corrientes socialistas e izquierdistas y que tomen gran fuerza en
la sociedad; es asi como el polo democrético alternativo ha ganado dos veces
la alcaldia de la capital de Colombia y principal exponente politico del pais,
siendo el anterior partido el mayor contradictor del presidente. Sin embargo los
analistas politicos no ven esta situacion como algo malo para el pais, por el
contrario esto acrecienta la llamada democracia y permite que el gobierno deba
trabajar mas seriamente por mantenerse en un buen papel frente a la sociedad

que lo ha elegido por voto popular.

A su vez Colombia vive hoy en dia el principal flagelo de violencia y de

atropello a los derechos humanos: El secuestro. Condenable por las naciones

3Fuente: http://www.indexmundi.com/es/colombia/producto_interno_bruto_(pib).html
Fuente: http://www.mincomercio.gov.co/econtent/documentos/EstudiosEconomicos/2008-
IndustriaMayo.pdf

Ibid Cita 3.
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Unidas como el mayor hecho violento de los grupos terroristas. Es alli donde la
politica ha sido crucial, es decir se presenta la situacién de las negociaciones
entre el gobierno y los grupos armados al margen de la ley, (las Farc, Fuerzas
armadas revolucionarias de Colombia, el ELN ejercito de liberacion nacional).
En principio el gobierno determino no tener negociaciones con las Frac, ya que
estos ademas de muchos atropellos a la sociedad, asesinaron a 11 diputados
del valle que habian sido secuestrados. Pero para finales de diciembre de 2007
las Farc extendieron una comunicacion a través del presidente venezolano
Hugo Chavez donde relataban el hecho de liberar dos secuestrados politicos
para el pais: Clara rojas, ex candidata a la vicepresidencia y la senadora
Consuelo Gonzéalez. Después de muchas trabas al proceso se dio la liberacion
en enero de 2008, este hecho se ha

Tomado como parte de negociaciones politicas que tienden a buscar un
acuerdo humanitario, que en general es lo que quiere la sociedad y los

familiares de mas de 700 secuestrados actualmente en Colombia.

Aspectos Sociales
Colombia es el tercer pais mas poblado en América Latina con 44 millones de

habitantes segun el Ultimo censo nacional, después de Brasil y México.

El movimiento de poblacion rural hacia areas urbanas ha sido significativo. La
poblacion urbana aumenté del 28% de la poblacion total en 1938, al 57% en
1951 y al 82% en 2007. Treinta ciudades tienen una poblacién de 100,000 o
mas. Sin embargo en términos absolutos la poblacion rural aumenté de 6

millones de personas en 1938 a 10 millones en 2005.

Por otra parte, cabe mencionar nuevamente que la situacion politica actual no
s6lo ha tenido repercusién a nivel econdmico y ha frenado comercio exterior
con los paises vecinos, sino que ademas ha despertado sentimientos y
afinidades divididas entre los colombianos, las cuales tienden hacia la
proliferacion de protestas civiles contra los grupos alzados en armas, y son sus
impulsores simpatizantes del actual gobierno o por el contrario tienden a

apoyar intervencion de otros gobiernos; esta situacion ha demostrado una



fuerte solidaridad del pueblo para con los secuestrados y se ha visto marcada
de una fuerte tendencia politica por encima de lo social.

Sector Metalmecanico

En Colombia, se presenta una situacion atipica en el sector de Metal-Mecanica
si se tiene en cuenta la proliferacion de recursos relacionados a esta actividad
en los ultimos cuatro afos, como es el caso de Acerias Paz del Rio, el
crecimiento en la diferencia de la balanza comercial de este subsector industrial
correspondiente a un déficit de US$651,8 millones se ha generado en su mayor
parte por la importacion de maquinarias primarias para metalurgia y

herramientas de ferreteria.

Las exportaciones de ferreteria constituyeron para el afio 2003 el 47,1% del
total, mientras los articulos de aluminio concentraron un 11,5% y la maquinaria
primaria el 8,7%; no se presentd una participacion relevante en herramientas

de ferreteria.

Los bienes que constituyeron la mayor parte de las exportaciones contemplan
acero sin aislar, clavos y cables de hierro. EI 70% de las exportaciones de
aluminio tuvieron destino de uso doméstico; por otra parte en maquinas
primarias se exportaron con destino a cubrir la demanda del sector minero y
petrolero siendo los principales paises socios Venezuela, Estados Unidos y

México. En maquinaria de oficina, Venezuela fue el principal mercado atendido.

El sector de alimentos y maquinaria de comercio acapararon el 80% de la
produccion de este tipo de productos, siendo las maquinas de encerrar y
capsular los bienes con mayor participacion en las exportaciones con este

destino.®

SEncuesta Anual Manufacturera DANE 2003. Fuente:
http://www.dnp.gov.co/archivos/documentos/DDE_Desarrollo Emp_Industria/metalmecanica.pdf
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3.1.3.2 Aspectos politicos

La situacion politico — econdmica entre Colombia y Venezuela representa para
el sector automotriz la amenaza mas latente para el mercado colombiano, pues
las ensambladoras nacionales tienen el 15% de participacion en el mercado del
pais vecino, y con el anuncio de la ley que limita las importaciones de vehiculos
por parte del presidente Hugo Chavez esta participacion se reduciria al 4%
aproximadamente, esto quiere decir que el otro 11% de la produccion nacional
debera ser vendida en Colombia, lo que desde ya permite pronosticar una
saturacion del mercado, y como consecuencia, una reduccion en el precio de

todos los automotores.

3.1.3.3 Aspectos Sociales

En el afio 2007, Colombia disminuyé en un 0.7% su nivel de pobreza en el area
urbana, y los indices de violencia se mantuvieron controlados en la zona rural,
no presentaron crecimiento o disminucion que afectara de algin modo a la
poblacion. Fue un afio marcado socialmente por la entrega de armas de
paramilitares y su reincorporacion a la sociedad por medio del plan de

desmovilizacion impulsado por el presidente Uribe.

El sector metalmecanico al diversificar su oferta de productos y servicios a las
diferentes industrias, y teniendo como insumos bienes primarios como el hierro
y el acero, contempla en Colombia un ambiente marcado por la explotacion de
recursos en zonas rurales, muchas de las cuales pertenecen a reservas
naturales protegidas, que han sido cedidas por el gobierno y por particulares a
cambio de pagos elevados de terreno con destino a beneficiar a la comunidad

préxima a las zonas de explotacion, como es el caso de las acerias.



3.1.4 Perfil del consumidor

3.1.4.1 Mercado potencial y real

Clasificacion de Cliente por uso final:

Dentro del mercado potencial se estimaron dos tipos de clientes: Distribuidor
intermediario y cliente final. Dentro de los distribuidores intermediarios se

encuentran:

e Empresas agroindustriales
e Industria Automotriz

e Ferreterias minoristas

¢ Industria de alimentos

¢ Industria quimica

e Empresas mineras

Se defini6 como cliente final, quienes adquieran por via directa (Compra a

Fabrica) o por medio de un distribuidor, productos para uso final en:

Construcciones (Obras civiles, comerciales, vivienda)
Construccién y/o Reparacién de Chasises
Hogar (herramientas de uso primario)

Oficina (muebles metalicos)

Clasificacion y Estimacion de Clientes potenciales por Industria:

Segun los parametros que se fijaron para la clasificacion de cada uno de los
tipos de clientes, la industria es una de las caracteristicas mas determinantes
para realizar la segmentaciéon en un grado de profundidad que permita platear
estrategias concretas que contribuyan a la consecucién de la participacion

deseada en el sector en la etapa de penetracion.



Dentro de las industrias que requieren los productos fabricados por Industrias

Anker, se encuentran:

Industria Automotriz: Talleres de servicio posventa, Autopartistas, Repuesteros,
Almacenes de Repuestos, Ensambladores de Chasises, Construccién de

Furgones

Industria Construccion: Desarrollo de obras civiles (Construccidn de carreteras,
puentes, parques), Construccién de viviendas, Construccion de Edificios para
Oficinas y Centros Comerciales; herramientas de uso primario para hogar y

oficina.

A pesar que el sector de la construccion hace parte de este estudio, es
importante aclarar que industrias Anker no pretende encaminar grandes
esfuerzos comerciales hacia este sector en un principio pero cree que de
manera tangencial el estudio arrojara datos que le permitan incursionar en un

futuro.

Agroindustria: Transformacién de alimentos que requieran procesos de

envasado, laminado, enlatado.

Sector comercial — Venta de muebles de oficina, empresas que comercialicen
mobiliario y requieran servicio de transformacion de hierro y acero (doblado o

torsion, laminado, soldado).

Mineria: Canteras, explotacion de carbon, petroleo.

3.1.4.2 Ubicacién geografica

Para la produccion de todas las lineas ofrecidas en el portafolio de la empresa,
se establecieron las instalaciones en Bogot4, la cual ademas centraliza los
procesos administrativos, logisticos y de comercializacion directa, de las deméas

ciudades en donde se distribuiran los productos. No obstante, la actividad se



desarrollard en otras ciudades, que se definieron como claves para alcanzar el
objetivo de participacion establecido en la perspectiva financiera de la

estrategia corporativa.

En el proceso de mineria de datos se tuvo en cuenta como centros potenciales
de negocio las ciudades con mayor indice de inversion en construccién, con
mayores ventas de vehiculos, niumero de talleres de servicio posventa y de
almacenes de repuestos; el segundo paso consideraba los costos de logistica
para la comercializacién de los productos en la (s) ciudades escogidas, de tal
forma que se pudiera alcanzar la penetracion de mercado deseada y

especialmente la rentabilidad que hiciera sostenible la actividad en el sector.

A continuacion se presentan los datos estadisticos que se reunieron para

determinar los centros potenciales para la comercializacion de los productos:

3.1.4.3 Tamafo del mercado

Dentro del sub-sector Metalmecénico, se estimé una participacion total de 8,5%
de la produccion del sector Industrial, el cual segun la encuesta anual

manufacturera del afio 2006 publicada por el DANE, se encontré que:

Las actividades industriales a las cuales se dedicaron principal o
exclusivamente los 7 369 establecimientos manufactureros investigados,
muestran que el 63,3% de ellos se concentraron en la produccién de Prendas
de vestir (10,3%); Productos de plastico (6,8%); Otros productos quimicos
(6,6%); Productos de panaderia, macarrones, fideos, alcuzcuz y productos
farinaceos (6,2%); Productos minerales no metalicos (4,4%); Muebles (4,4%);
Otros productos elaborados de metal (4,1%); Actividades de impresion (3,6%);
Papel y carton (3,5%); Calzado (3,1%); Molineria, almidones, derivados del
almidon y alimentos preparados para animales (3,0%); Maquinaria de uso
general (2,8%); Maquinaria de uso especial (2,4%) e industrias manufactureras
ncp. (2,3%). °

® Encuesta Anual Manufacturera. DANE. 2006. Fuente:
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/eam/bolet_eam 2006.pdf
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Grupos industriales con mayor participacién por
produccion bruta

CllU Rev. 3 Descripcidn Part. %
Grupo
232 Productos de refinacion del petréleo 11,8
242 Otros productos quimicos 8.0
159 Bebidas 5,6
271 Industrias basicas de hierro y acero 53
154 Molineria, aimidones, derivados del almidon y alimentos 5 1
. preparades para animales '
241 Sustancias quimicas basicas 4.6
252 Productos plasticos 4.4
269 Productos mineerales no metalicos n.c.p. 4,3
210 Fapel y carton 4,3
181 Frendas de vestir, excepto prendas de piel 36
341 Vehiculos automotores y sus motores 35
153 Productos lacteos 34
151 Transformacién y consrvacion de carne y pescado 3.1
158 Otros productos alimenticios 29
Total 14 Grupos 69,9

Fuente: DANE, Encuesta Anual Manufacturera

Las industrias de hierro y acero alcanzaron una participacién de 5,3% de la
produccién bruta industrial, la cual obtuvo para el afio 2006 un total de
$126,430,000 millones de pesos, es decir que el subsector metalmecanica
alcanzé en su produccién basica, es decir sin considerar la transformacion de
metales hasta obtencion de maquinaria, cerca de $6,647,590 millones de

pesos.

En cuanto a la actividad de comercio exterior, relacionada a la exportacion e
importacion de materias primas, productos intermedios, productos terminados y
magquinaria para la transformacion de metal, se encontr6 que las herramientas
para hogar y ferreteria cuentan con la mayor participacion, correspondiente a
un 47% y las maquinas primarias son los bienes con mas peso en las

importaciones con el 33% del total del subsector.



Colombia: comercio internacional

Exportaciones? Importaciones Tasade Tasa de

Eslabon Valor Participacion Valor Participacion apartura penetracién de

{USS miles) (%) (U5% miles) (%) exportadora®  importaciones®
Articulos para oficina 2.841 1.3 3.489 0.4 43,8 419
Herramientas y articulos para hogar
y ferreteria 104.658 47,1 172.062 19,7 34,4 46,8
Articulos de aluminio 25.602 11,5 5.756 0,7 46,1 169
Envases metélicos 13.063 59 23.468 27 14,6 241
Muebles metalicos 17.791 8.0 9.999 1.1 45,2 337
Maquinaria para ofras industrias 1.835 0.8 43.796 50 44,2 97.0
Maquinas primarias 19.386 87 295770 338 46,5 932
Magquinaria para el sector alimentos 6555 3,0 51.923 59 85,0 97,7
Maquinas para la mineria 3.029 1,4 43.791 5.0 335 91,0
Magquinaria agropecuaria 5625 25 19.308 2,2 42,6 66,6
Maquinaria para petroquimica 1.748 08 37.553 4,3 n.d. n.d.
Maquinaria para metalurgia
y madera-textil-imprenta 4.218 19 112,403 129 51,4 958
Maquinaria para oficina 113 01 1.687 0,2 n.d. n.d.
Maquinaria para el comercio B8.350 3.8 43 341 5.0 831 96,8
Maquinaria para la construccién 7.224 33 9512 1,1 n.d. n.d.
Total cadena 222,039 100,0 B873.857 100,0

1 promedio anual 2001-2003.

ITAE= {exportaciones/produccibng, 2007 . Ver Nota téenica No. V-3

7P| = {importaciones/ consumo aparente), 2001 . Ver Nota téenica No. V-3,
n.d. Mo disponible.

Fuente: Encuesta Anual Manufacturera, Dane - Dian, Cdloulos DNP - DDE.

El aluminio como materia prima constituye el 11,5% de las exportaciones y el
0,7% de las importaciones, lo cual claramente significa que la mayor parte de la
materia prima se realiza con explotacion interna y que su produccion se destina
igualmente para la demanda nacional. Este eslabon, representa una alta
participacion del subsector y su uso final esta diversificado en los diferentes
sectores econdmicos, lo cual representa una oportunidad clave de negocio,
especialmente en el sector automotriz, que utiliza como una de sus materias
primas principales el aluminio, tanto en la construccion de carrocerias,
chasises, partes y repuestos, como en la reparacion de latoneria por dafios de

colision y reemplazo de piezas, en el caso de los talleres de servicio posventa.



3.14.4 Crecimiento anual

Dentro del subsector metalmecéanico, se encuentra la extraccion de la materia
prima y su transformacion hasta productos intermedios y finales, debido a que
este ciclo contempla no sélo la etapa industrial a nivel de produccion sino
ademas la comercializacién de bienes intermedios y el uso de herramientas
para la obtencién de otros productos terminados, la estimacion estadistica
proporcionada por las entidades gubernamentales y privadas se encuentra

dividida por destino de uso.

La industria basica de hierro y acero, del afio 2001 a 2005, presentd una
balanza comercial positiva en la mayoria de los periodos; a pesar de que éstos
productos son originalmente naturales y que requieren un proceso de
extraccion costoso, la transformacion hasta productos como herramientas,
equipo de oficina, equipo y maquinaria industrial no se ve reflejada de la misma

forma en que se presenta la comercializacién en su estado basico.

Colombia, indicadores de competitividad de Industrias basicas de hierro y acero*
2001 - 2005 ( Il trimestre)

Miles de délares Variacién anual (%) (%)
Afto Trimestre Importaciones Exportaciones Balanzg Importaciones Exportaciones TAE TPI
Comercial

2001 | 90 089,1 100 228,2 10 139,1 33,33 11,52 43,56 43,79
Il 86 518,5 85 878,1 - 640,4 -14,39 4,96 40,64 43,50
1 104 153,8 887125 -15 441,3 4,01 16,52 44,95 51,93
\Y, 88 819,4 74 279,7 -14 539,6 -21,37 16,06 40,20 47,29

2002 | 88 108,7 81513,0 -6 595,7 -2,20 -18,67 42,76 47,33
Il 91 148,9 93 816,1 2667,3 55 9,24 43,81 45,47
1] 90 785,1 104 435,6 13 650,5 -12,84 17,72 48,27 46,82
\Y, 94 340,3 102 201,3 7861,0 6,22 37,59 45,48 45,74

2003 | 88 402,8 114 227,7 25825,0 0,33 40,13 48,56 44,33
Il 124 594,2 128 772,5 4178,2 36,69 37,26 48,54 49,92
11 134 520,2 131 598,9 -2921,3 48,17 26,01 45,89 48,54
\Y, 114 718,8 159 508,1 44 789,3 21,60 56,07 49,85 43,87

2004 | 150 396,1 196 064,3 45 668,2 70,13 71,64 49,54 45,21
1l 190 769,3 182 100,7 -8 668,5 53,11 41,41 42,07 45,62
1 197 996,0 239 649,7 41 653,7 47,19 82,11 51,98 49,24
\Y 214 387,2 204 733,1 -9 654,2 86,88 28,35 44,45 47,61

2005 | 222 030,9 264 966,7 42 935,9 47,63 35,14 51,57 48,99
1l 241 901,6 280 561,6 38 660,1 26,80 54,07 49,69 48,01
Il 276 608,1 254 981,6 -21 626,4 39,70 6,40 45,91 49,85

*ClIU revision 2
TAE: Tasa de apertura exportadora (%)
TPI: Tasa de penetracion de importaciones (%)

Fuente: DANE



Colombia, indicadores de competitividad de Productos metalicos, excepto maquinariay equipo*
2001 - 2005 (' lll trimestre )

Miles de délares Variacion anual (%) (%)
Aflo Trimestre Importaciones  Exportaciones Balanzg Importaciones Exportaciones TAE TPI
Comercial

2001 | 86 314,8 45221,9 -41 092,9 -9,94 42,50 34,01 50,95
1l 84 693,0 46 728,2 -37 964,8 -0,03 30,28 31,89 47,30
n 88 634,5 46 253,8 -42 380,7 2,04 19,98 30,92 47,45
v 94 215,0 39 160,2 -55 054,9 9,04 -0,51 26,79 48,11

2002 | 77 393,7 40 086,2 -37 307,5 -10,34 -11,36 28,86 45,23
1l 88172,8 59 062,9 -29109,9 4,11 26,40 36,97 47,83
n 84 139,1 52 924,2 -31215,0 -5,07 14,42 36,24 48,30
1\ 82 293,7 52 114,8 -30178,9 -12,65 33,08 35,06 47,25

2003 | 75 332,8 46 234,1 -29 098,7 -2,66 15,34 35,69 48,72
1l 74 398,2 41 970,4 -32 427,9 -15,62 -28,94 29,46 43,97
n 82 080,9 44 994,3 -37 086,6 -2,45 -14,98 26,30 40,69
\% 872443 50 461,1 -36 783,2 6,02 -3,17 27,82 41,35

2004 | 89 829,8 49 106,8 -40723,0 19,24 6,21 27,89 42,71
1l 97 827,6 54 781,7 -43 045,9 31,49 30,52 30,55 45,27
n 108 182,6 62 250,8 -45931,8 31,80 38,35 31,68 46,00
v 117 091,3 65 081,7 -52 009,6 34,21 28,97 30,77 45,90

2005 | 114 057,5 62 216,2 -51841,3 26,97 26,70 29,41 44,64
1l 139 237,8 67 475,0 -71762,8 42,33 23,17 28,26 46,33
1] 145 452,6 67 893,0 -77 559,6 34,45 9,06 27,71 46,53

*ClIU revision 2

TAE: Tasa de apertura exportadora (%)
TPI: Tasa de penetracién de importaciones (%)

Fuente: DANE

Como se puede observar en la anterior tabla, los indicadores de competitividad
en el subsector metalmecénico, especificamente en productos metélicos

transformados presentan una balanza comercial negativa.

Si se comparan las tasas de apertura de exportacion en hierro y acero basico
con la exportacion de productos metalicos transformados, se encuentra una
diferencia que promedia los 9 puntos porcentuales, lo que significa que
Colombia exporta la materia prima para luego importarla como producto
transformado, que sera posteriormente utilizado en la producciéon de
herramientas de ferreteria y hogar en su mayor proporcion, para el caso del

sector metalmecanico.

3.1.45 Segmentos de mercado

Dentro del mercado potencial del subsector metalmecanico, se encuentran
unos mas atractivos que otros, por costes de logistica de distribucion, como es
el caso del sector minero, carbonero y petrolero, el cual presenta actividad en
zonas rurales o Costeras (Costa Atlantica: Cerrejon, Sucre, Cesar; Altiplano:

Boyaca, Santanderes; Llano: Yopal y Casanare; Andina: Huila y Tolima) las



cuales en su mayoria se encuentran fuera del perimetro estimado inicialmente

para el proyecto.

Otro factor que influye en la determinacion de los segmentos atractivos para
Industrias Anker es el portafolio ofrecido, el cual cuenta con productos y
servicios que en su mayoria atienden a mercados especificos como es el caso
de la produccidon de partes para carrocerias, ensamble y autopartes, para lo
gue necesariamente se consideraran los diferentes eslabones de la cadena
automotriz (ensambladoras de carrocerias, chasises, furgones; autopartistas,
repuesteros y talleres de servicio) para la comercializacion de los productos y

servicios ofrecidos.

Por otra parte se analizara de manera tangencial el sector de construccion en:

Construccién de vivienda y obras civiles.

Analisis de Segmentos Atractivos: Automotriz y Construccion

Automotriz

En lo referente al marco social y cultural que afecta al sector automotriz, se
pudo observar claramente la migracion de marcas, debido a los cambios en los
hébitos de compra de vehiculos por parte de los particulares. Es notorio que los
clientes se han vuelto cada vez mas exigentes, esperan automédviles mas
equipados por precios muy bajos y realizan comparaciones en un promedio de
4 marcas para una misma linea, se fijan en mas detalles y facilmente pueden

cambiar de decision de compra a causa de una mejor oferta comercial.

Tamano real Sector Automotriz a Nivel Nacional — Ventas a Diciembre 2007



Total Total Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total

SEGMENTO 2005 2006 07 07 07 07 07 07 07 07 07 07 07 07 2007
Total Automoviles 79.701| 105.453| 9.309| 9.717| 11.864| 10.395| 11.536| 10.482( 11.773| 11.938| 11.626| 10.992| 12.169| 11.598| 133.399
Total Taxi 20.876| 21.962| 1.746| 1.875| 1.971| 2.083] 2.002| 2.206] 2.064| 2.192| 2.304 2.299( 2.073| 1.622| 24.437
Total Camperos (Utilitarios) 15.453| 23.271 2.211| 2.045| 2.035( 2.046] 2.531| 2.442| 2.623| 2.788| 2.961| 2.849| 3.600| 3.006| 31.137
Total Pick-Ups 13.120| 17.728| 2.086| 2.030f 2.033| 1.687| 1.911| 1.786( 2.231| 2.230( 2.267| 2.228| 1.988| 2.461| 24.938
Total Furgonetas 3.373 6.393| 1.090 610 561 507 674 749 755 772 749 759 630 683 8.539
Total Comerciales Carga 7.789| 17.455| 1.593| 1.903| 2.478| 1.987| 2.145| 2.108| 2.269| 2.219| 2.351| 2.401| 1.887( 1.673| 25.014
Total Comerciales Pasajeros 5.402 5.922 432 438 560 424 475 416 419 462 479 546 497 424 5.572
TOTAL MERCADO 145.714] 198.184| 18.467( 18.618| 21.502( 19.129| 21.274( 20.189| 22.134| 22.601| 22.737| 22.074| 22.844| 21.467| 253.036

Fuente: Econometria

Colombia, incrementd sus importaciones de vehiculos, en razén de la caida del
dolar, lo cual desencadend una baja en el precio de los vehiculos tanto nuevos
como usados. Las marcas que mas se vieron favorecidas en la competencia
por ganar clientes partiendo de este factor fueron Nissan y las marcas Chinas.
La primera porque la importacion de sus vehiculos proviene de México, pais
que pertenece junto con Venezuela y Colombia al G3, favoreciendo las

politicas arancelarias para la entrada de los vehiculos a nuestro pais.

El afio 2007 representd un reto para el sector automotriz debido al alto nivel de
de ventas del afio 2006 que alcanzd las 201.000 unidades colocadas en el
mercado, calificado como el mejor afio para el sector en la historia de
Colombia, tanto por los medios de comunicacion como por los mismos
productores, comercializadores e incluso la mayoria de concesionarios.

El Afio 2007, cerrd con un total de 258.463 unidades vendidas al por mayor, es
decir un crecimiento del 28% respecto a las 201.523 unidades vendidas en el
afio 2006. Las ventas totales a publico fueron de 253.036 unidades
equivalentes a un crecimiento de 27.6% comparadas con las 198.184 unidades

transadas en el 2006.

Las ensambladoras vendieron un total de 92.984 unidades al mayor, y las
ventas de vehiculos importaron ascendieron a las 165.479 unidades en el
2007.




Al finalizar el Afo 2007, se colocaron en total 258.036 unidades a
concesionarios y 253.095 ventas a publico, representando un crecimiento del
20%. Para el Afio 2008 y debido a la politica restrictiva de importacion de
vehiculos ensamblados en Colombia hacia Venezuela, implantada por el
Presidente Hugo Chévez, lideres de opinién y ensambladoras pronostican un
crecimiento a una tasa mas baja cercana al 10%, lo que significara el inicio de
la lucha de todas las marcas que compiten dentro del sector por ganar
participacion colocando mas vehiculos entre los clientes nacionales y sacar a
flote un plan de contingencia que bien podria considerar expansion hacia

nuevos mercados latinoamericanos.

Social:

En lo referente al marco social y cultural que afecta al sector automotriz, se
pudo observar claramente la migracion de marcas, debido a los cambios en los
habitos de compra de vehiculos por parte de los particulares. Es notorio que los
clientes se han vuelto cada vez mas exigentes, esperan automoviles mas
equipados por precios muy bajos y realizan comparaciones en un promedio de
4 marcas para una misma linea, se fijan en mas detalles y facilmente pueden

cambiar de decision de compra a causa de una mejor oferta comercial.

El ambiente general con Venezuela ha tenido repercusién en la tranquilidad
nacional, los colombianos se sienten intranquilos ante la situacion social
alrededor de la intervencion del mandatario del pais vecino en los procesos de
negociacion para la liberacién de secuestrados, en los cuales se ha hecho
presente el rechazo en la relacion de la Senadora Piedad Coérdoba y Hugo
Chavez.

Tecnoldgico:

El aflo 2007 para el sector automotriz no sélo fue importante por el incremento
en las ventas sino ademas por el uso masivo de nuevas tecnologias y
aplicaciones a versiones de vehiculos que se extendieron globalmente, tal es el

caso de los Automoviles Utilitarios Deportivos, segmento que presento el mayor



crecimiento desde su introduccion al mercado colombiano, marcas como
Chevrolet, Ford, Toyota, Subaru y Mazda, han visto una gran oportunidad de
expansion en la comercializacion de este tipo de vehiculos, por tanto los
esfuerzos y la inversion en tecnologia ha sido mas marcada en este segmento
que en cualquier otro. Las tecnologias mas destacadas en este periodo fueron:
tecnologia hibrida, impulsada por General Motors, consistente en la
combinacion de motores de combustion con eléctricos para disminuir el
consumo de gasolina; la conversion de motores de gasolina a GNV, en el cual
Toyota es lider, ademas de otras marcas que estan desarrollando su portafolio
partiendo de esta tecnologia que propende al desarrollo sostenible, conocidos

como ecomodelos.

Las alianzas estratégicas entre marcas de vehiculos y empresas enfocadas en
la tecnologia de software audio y video, como es el caso de Fiat y Microsoft con
el desarrollo del sistema Blue & Me, que permite el control del entretenimiento
a bordo del vehiculo por medio de conexiones USB que se ubican en la

guantera.

Normativo:

La situacion politico — econémica entre Colombia y Venezuela representa para
el sector automotriz la amenaza mas latente para el mercado colombiano, pues
las ensambladoras nacionales tienen el 15% de participacion en el mercado del
pais vecino, y con el anuncio de la ley que limita las importaciones de vehiculos
por parte del presidente Hugo Chavez esta participacion se reduciria al 4%
aproximadamente, esto quiere decir que el otro 11% de la produccion nacional
debera ser vendida en Colombia, lo que desde ya permite pronosticar una
saturacion del mercado, y como consecuencia, una reduccién en el precio de

todos los automotores.

e Politicas y procedimientos de ventas

Como se mencion0 anteriormente, las politicas de todo el proceso de manejo

de imagen de la marca es determinado por la casa matriz de donde es



originaria la marca, la cual fija los lineamientos a seguir dentro de la cadena de
generacion de valor, lo cual les asegura un comportamiento homogéneo de la

marca en cualquier pais del mundo.

Existen politicas estrictas para los procesos de produccidon en cuanto a la
calidad y requerimientos de ensamblaje, la importacion de algunas piezas para
la fabricacion de los vehiculos es el resultado de politicas claras en este
aspecto referente a estandares de calidad de cada una, la estandarizacion ha
permitido que todos estos procesos se desarrollen de forma homogénea. La
evolucién de los clientes en general ha conllevado a fijar politicas rigurosas en
cuanto al proceso de atencidn, basandose en la experiencia de las marcas
dentro del sector y en la investigacion de mercados, que permiten determinar y
pronosticar posibles comportamientos de los clientes, para luego poder fijar los
pardmetros basados en calificaciones de valor que le dan a cada uno de los
aspectos del servicio y en detalle, sefalar los renglones méas determinantes en

todo el ciclo.

Dentro de los procesos de ventas, cada marca ha creado su propia técnica de
negociacion con nombre propio, que inicia desde el primer contacto con el
cliente y se da por ciclos que empiezan cada vez que se realiza una recompra,
incluso cuando el cliente adquiere un servicio o producto diferente de la misma
empresa como en el caso del servicio de taller, compra de accesorios y
repuestos. Las politicas son claras, precisas y detalladas en la muestra de
productos y servicios del portafolio, y el manejo de manuales de ventas ha
permitido que se mantengan los estandares de calidad y que se trabaje sobre
la misma base de conocimiento, para esto tanto las casas matrices como
ensambladoras, importadoras y los mismos concesionarios capacitan de forma
permanente a todos sus empleados, asegurandose de mantener los aspectos

importantes para el cliente funcionando de manera controlada.

e Publicidad y promocién

De la misma forma que las marcas administran los procesos de produccion de

las ensambladoras, importadoras y concesionarios, administran la publicidad y



promocion, pues han comprendido la importancia de estos aspectos y la
relevancia que tienen para la construccién de la marca. Un elemento vital es la
investigacion de mercados, la cual le ha hecho posible a las marcas tener un
conocimiento detallado de los clientes para poder mejorar sus productos,

servicios y en este aspecto particular: la comunicacion.

Las promociones de ventas, estan ligadas al comportamiento del mercado en
general y al movimiento de las demas marcas; la puesta en marcha de los
planes de mercadeo y de las actividades puntuales de comunicacién y
promocion al cliente interno y externo son también mediadas a través de
manuales de identidad corporativa y de capacitaciones que permiten mantener
un concepto uniforme de la marca, para que sea entendida en todo el mercado
como una Unica marca y no como el concepto independiente de cada

representante.

Tanto manuales como las capacitaciones le han dado soporte a la construccion
de las marcas, y todos los elementos de la cadena de valor lo entienden de
esta forma, por lo que la administracion de los materiales, colores, tamafios,
ubicaciones, lugares de exposicién entre otros elementos, es muy cuidadosa y
siempre supervisada y controlada por las ensambladoras e importadora de
forma permanente y por la casa matriz de forma periddica al distribuidor final.
Este como todos los demas procesos tiene la influencia necesaria para hacer
gue un cliente se defina por una marca u otra. Es por esta razén que el valor de
las marcas no es necesariamente el producto en si pues existe una tendencia
genérica en el uso de las tecnologias, pero si en el servicio y de forma
definitiva en el posicionamiento en la mente del cliente, siendo el aspecto
principal de la marca el valor percibido por el cliente que debiera ser el

equivalente al valor que quiere proyectar la marca en el caso idéneo.
e Capacidad instalada
En la industria automotriz la capacidad instalada no fue un problema hasta

hace 5 afos, pero debido al crecimiento acelerado del sector en general, se

presenta una situacion que parece inevitable que la ampliacion de las plantas



de produccién y que hasta ahora empieza a verse reflejada en la escasez de
algunas lineas de vehiculos durante periodos intermitentes, aunque los planes
de produccion debieron ser ajustados por parte de las ensambladoras por la
politica restrictiva de Hugo Chavez referente a la importacion de vehiculos a s
pais, no cabe duda de que los colombianos estan incrementando la compra de
vehiculos y ese solo hecho tomado de forma independiente a las situaciones

periféricas es de prestar atencion.

e FEtapa del ciclo de vida

El sector automotriz en Colombia cuenta se encuentra en una etapa de
crecimiento, el afio 2006 y 2007 registraron las mayores ventas en Colombia, y
aunque las condiciones del mercado se veran afectadas por la situacién con
Venezuela, se pronostica un crecimiento aunque a una tasa mas baja, pasando

de ser el 23% en el 2007 a ser encontrarse alrededor 10%.

Algunos segmentos registran un crecimiento acelerado, marcado por
tendencias en disefio y tecnologias especificas como el caso de los Deportivos
utilitarios que duplicaron en 2 afios sus ventas pasando de vender 15.453
unidades en 2005 a 31.137 en 2007, este crecimiento es una clara migracion
de los usuales compradores de automdviles tipo sedan y camionetas de alto
cilindraje hacia opciones de disefio para ciudad con caracteristicas propias de
vehiculos de carretera, que incluyen en su mayoria traccion 4x4 y en algunos

casos permanente e inteligente.

e Ciclicidad y tiempo muerto

Historicamente, las ventas del sector automotriz en Colombia presentan altos
picos en ventas de ciertas versiones en algunos meses del ailo como el caso
de las Pick-up, las cuales presentan el mayor movimiento en ventas en Marzo y
en Agosto, esto se debe a las compras realizadas por las empresas para uso
de trabajo, pues los presupuestos fijados a final de afio y ajustados a principios
del siguiente, se ejecutan 2 meses después que es el tiempo aproximado que
se tarda la licitacion, aprobacion de la oferta, establecimiento de condiciones



comerciales y posterior desembolso. Este proceso se lleva cominmente 2
veces al afio, pues muchas empresas fijan presupuestos semestrales y dividen

las compras en estos periodos.

Septiembre, Octubre y Noviembre, han sido los meses tradicionales de
mayores ventas para el segmento de vehiculos, debido principalmente al
cambio afio modelo de las lineas en todas las marcas, y a la introduccion de
nuevos modelos que se realiza en mayor volumen a partir del segundo

semestre.

Los participantes del sector automotriz no sélo han notado que éstos meses
son de mas rapida rotacién del inventario, sino que ademas han motivado el
aceleramiento de las compras a final del afio, especialmente entre la Ultima
semana de noviembre y las dos primeras de Diciembre debido a que las dos
tltimas semanas de Diciembre y las dos primeras de Enero representan el
tiempo muerto del sector por la temporada navidefia. El trafico en las vitrinas de

vehiculos es escaso por esta época, esa es una de las principales causas.

Las ensambladoras e importadoras disminuyen o paran completamente la
produccion/importacion de vehiculos por esta época, ademas disponen de
menos personal en todas las areas, esta es claramente una oportunidad que
aun no ha sido aprovechada por los integrantes del sector, pues todos los
productos en general presentan sus mayores ventas en esta época del afio,
gue en muchos casos alcanza a representar mas del 50% de las ventas totales

anuales.

e \Ventas, costos y utilidad bruta del producto

La politica de costos es un aspecto que maneja de forma directa la casa matriz
y la ensambladora pues son quienes determinan el precio que debe pagar el
distribuidor de la marca por la adquisicion de sus productos, sin embargo el
precio al cliente final tiene una intervencion directa de los representantes de las
marcas, quienes determinan el rango de precio promedio que se ubica dentro

del rango sugerido por los productores. Claro que los representantes tienen voz



y voto en la fijacion de costos de los productos que compran pues fijan
porcentajes minimos de utilidad que de no mantenerse no permitirian un
comportamiento justo de la industria para todos en la cadena de valor y que

finalmente se veria reflejado en el precio al cliente final.

La politica de ventas y utilidad est4 auxiliada por los prondsticos de ventas
realizados por la casa matriz y por las ensambladoras e importadoras, los
cuales son determinados basados en historicos y en el comportamiento de
crecimiento proyectado por diferentes organismos para la industria. Dentro de
estas politicas se encuentran unos margenes minimos de utilidad que debe

percibir cada factor dentro de la cadena de valor.

Adicionalmente, los distribuidores finales fijan politicas de forma democratica
para asegurar un control de los precios en el mercado que afectara
directamente las participaciones de cada uno, haciendo que los resultados
dependan de la diferenciacion en la oferta de servicio y no en el producto en si,
pues los productos para todos los distribuidores de una misma marca es el
mismo, este aspecto es vigilado para cada unidad de negocio, en las cuales se
establecen los rangos de precio y porcentajes minimos de utilidad para
asegurar una competencia justa, esto se regula de forma muy precisa en
algunas marcas como en el caso de Mazda para Colombia, en la cual existe
una politica de precios rigurosa para todos los productos y servicios de las
unidades de negocio. Esto se traduce en estabilidad de la marca que es

percibida por el cliente final.

De todos modos, es innegable la influencia que ejerce el comportamiento
general del mercado y el factor politico-economico-social e incluso cultural en la
fijacion de los precios. El afio 2008 es precisamente un afio marcado
fuertemente por la influencia de factores como la politica arancelaria en
acuerdos de libre comercio, la caida del délar, el precio del petréleo, la relacion
Uribe-Chavez, la preocupacion mundial en el tema medioambiental y otros
microecondmicos como la inestabilidad del pais causada por la guerra, el
estado de extremo deterioro del parque automotor en movimiento, el indice de

robos, el precio del usado (con gran influencia de la revista Motor) la entrada de



nuevas marcas muy competitivas en precio, la sobreoferta, entre otros factores.
Es decir que aunque existen politicas de precios, éste es un aspecto muy
sensible que se modifica de acuerdo al comportamiento del sector y de la
misma marca, haciendo que se implementen campafas de promocién de

ventas que atacan directamente al precio del producto o servicio.

Caracteristicas del Mercado:

e Frecuencia, cantidad y ocasion de la compra

Las ensambladoras de carrocerias, dependen directamente de los
concesionarios de vehiculos, por lo que se ha creado una tendencia a
formalizar alianzas comerciales para realizar la venta de carrocerias (estacas,
furgones, platones, otros) donde el concesionario funciona como un ente de
intermediacién que el cliente s6lo percibe en el pago de la instalacion de la

carroceria.

Los clientes principales de este tipo de productos son en la mayoria de los
casos empresarios y comerciantes independientes, quienes compran los
vehiculos como bienes de capital y no de consumo. En el caso de los
comerciantes independientes, las ventas son esporadicas y se realizan sin una
tendencia marcada a lo largo del afio, es decir que no se presentan ciclos de
compra claramente identificables que puedan servir como una base para la

implementacion de estrategias comerciales por periodos.

Por el contrario, las empresas que adquieren flotillas (mas de 5 unidades de
vehiculos), especialmente en los segmentos de Pick-up, comerciales carga y
comerciales pasajeros, presentan ciclos de compra que se relacionan a la
actividad economica del sector en el que utilizaran los vehiculos y a la
ejecucion del presupuesto anual que generalmente se presenta en dos
periodos: Febrero y Agosto. Durante este tiempo, en el que las empresas
realizan las licitaciones para la adquisicion de vehiculos por volumen, es

cuando las ensambladoras de carrocerias deben gestionar su labor comercial.



La frecuencia de compra esta muy ligado al desarrollo econdmico,
especialmente industrial del pais, existe una tendencia a la disminucion del
tiempo promedio de cambio de vehiculo y ha incrementado considerablemente
el niumero de vehiculos vs. Niumero de habitantes lo que puede significar: que
se esté fortaleciendo la poblacién con mayores ingresos, el fortalecimiento del
PIB per capita, vehiculos mas econdmicos, o el incremento de créditos

colocados en el mercado.

Debido a que la compra de vehiculos esta estrechamente ligada a la actividad
de las ensambladoras de carrocerias, a la venta de repuestos, autopartes y al
namero de entradas a los talleres de servicio posventa, se toma como punto de
referencia el crecimiento del sector en general que es proporcionalmente

directo al crecimiento de las actividades relacionadas ya mencionadas.

Estas dos ultimas caracteristicas han sido claramente las mas definitivas para
el cambio de vehiculo en los colombianos, pues la poblacion de altos ingresos
no alcanza a ser el 6% y la tendencia del mercado demuestra que aun las
marcas tradicionalmente mas costosas como BMW y Audi estan reevaluando

sus precios en el mercado.

En los ultimos 5 afos, el sector financiero ha duplicado el nimero de créditos
colocados, y la alianza entre financieras y distribuidores ha tenido como
resultado la creacion de planes comerciales que permiten a los colombianos

tener un acceso mas facil a la compra de un vehiculo.

También es importante ver como el precio del usado ha influenciado sobre la
frecuencia de compra de vehiculos nuevos en la clase media alta, las personas
en su intento de perder la menor cantidad posible de dinero en la venta de su
vehiculo es consciente de la tendencia inevitable de devaluacion del mismo y

por esta razon aceleran la reposicion.

La venta de vehiculos en Colombia tiene su mayor participacion de venta al
detal en el segmento de automdéviles, camperos y taxis, los cuales en conjunto

conforman el 75% de las ventas totales del sector, sin tener en cuenta el



namero de personas naturales y de comerciantes independientes que compran

Pick-up, furgonetas y vehiculos de pasajeros y de carga.

Lo anterior significa que generalmente la cantidad de vehiculos que se venden
en una negociacion es de una unidad. Para el caso de las Pick-up, las
furgonetas, comerciales de carga y pasajeros se venden en mayor proporcion a
empresas para el desarrollo o el mejoramiento de su objeto comercial y se

vende cominmente mas de una unidad a un mismo cliente.

La ocasién de compra en el segmento de automdviles, camperos y taxis esta
marcada so6lo por los meses pico ya mencionados de la misma forma que por la
ciclicidad, influye mucho el cambio de afio modelo y la introduccion de nuevas
lineas o versiones de una linea ya existente en el mercado, las personas se
afanan por tener el vehiculo de moda, aunque este factor no se puede medir de
forma homogénea para el sector debido a que todo el tiempo se realizan
introducciones de nuevos productos por parte de todas las marcas y de forma

simultaneas.

e Procedimientos y habitos de compra:

Los clientes son cada vez menos leales a las marcas, al tiempo que se reduce
el tiempo promedio de reposicion (de 4 afios a 3.8 afios, en gama media-alta)
incrementan las barreras que tienen que superar las marcas para conservar
sus clientes, por esta razén, tanto marcas como concesionarios han percibido
la importancia y el alto impacto que tiene el mercadeo y el posicionamiento en
la mente de los clientes actuales y potenciales, impulsando la oferta a través de
la publicidad y mas estrictamente de las acciones tendientes a la creacién de
una relacion duradera con los clientes. ElI 2007, presenci6 cambios y
evoluciones en la comunicacion de las marcas, se hizo notorio el uso de las
RR.PP y del publicity en medios masivos, siendo el mas comun el product
placement y el brand placement en novelas de alto rating y un incremento de
pautas comerciales en horario prime. El Internet como medio de comunicacion
se ha convertido rapidamente en el mas importante y usado por la clase media

y alta, reemplazando a la television.



Asi como se han cambiado patrones de compra en productos de consumo
masivo, el sector automotriz ha presenciado un cambio sustancial en la forma
de comprar de los colombianos actuales, los nifios tienen una mayor influencia
en las compras de tipos de producto tecnolégico y pueden hacer cambiar una
decision de compra de un mayor, ademas el Internet ha sido una herramienta
que les ha facilitado la busqueda de todo tipo de informacion incluyendo
nuevas tecnologias en vehiculos, siendo los juegos de video un factor de alta
influencia, pues funcionan como modelos a escala con disefios y tecnologias
idénticas; es mas la incursion y presencia de algunas marcas de vehiculos en
juegos de video no es una casualidad sino que demuestran el resultado de este

analisis.

Las mujeres por su parte, han incrementado de forma significativa su
participacion no soélo en la toma de decisidbn de compra sino en la compra
misma, pues tradicionalmente los vehiculos eran concebidos para uso
masculino y esa tendencia esta siendo modificada dando como resultado

modelos con miras a la venta al publico femenino.

De acuerdo con la ubicacibn geografica de los establecimientos
manufactureros, el 70,0% de estos estaba instalado en las areas
metropolitanas de Bogota D.C. (40,7%), Medellin (17,2%) y Cali (12,1%); el
16,1% se concentré en: Barranquilla (4,5%), Bucaramanga (4,1%), Pereira
(2,2%), Manizales (2,1%), Cucuta (1,8%) y Cartagena (1,4%). El restante

14,0% de los establecimientos se localizaron en otras regiones del pais.’

3.1.6.4 Canales de distribucioén

En Colombia, al igual que en el resto de Latinoamérica, el funcionamiento de la

industria automotriz tiene un comportamiento similar, el manejo de los vehiculo

gue se comercializan tienen dependencia organizacional del pais originario de

" Encuesta Anual Manufacturera. DANE. 2006. Fuente:
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/eam/bolet_eam 2006.pdf



http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/eam/bolet_eam_2006.pdf

la marca, mediado a través de las ensambladoras o importadoras segun sea el
caso, es decir tienen intervencion en la administracién de la marca por parte de

la casa matriz.

Las empresas que ensamblan en Colombia (General Motors, Sofasa y la
Compafia Colombiana Automotriz) no poseen lineas de ensamblaje para todos
los vehiculos que comercializa, lo que conlleva a las importaciones de algunas
lineas especiales. Las importadoras por su parte, median la venta y realizan las
actividades de publicidad y promocion basados en os estdndares impuestos

por la marca y con supervisiones continuas al igual que las importadoras.

Algunas de las marcas tienen produccidon y representacion de diferentes
empresas en el pais, como en el caso de Toyota, marca que en Colombia es
ensamblada por Sofasa e importada por Distoyota. Dentro de la cadena de
valor representa una pieza muy importante la intervencién uniforme de la
marca, para mantener el estdndar de la calidad de los procesos y

especialmente en la atencion al cliente.

Tanto ensambladoras como importadoras tienen representacion en ventas y
prestacion de los servicios intermediada por concesionarios, quienes realizan
los procesos cefiidos a los lineamientos de la marca que distribuyen y empresa
que ensambla o los importa directamente, siempre bajo estos parametros
enmarcan su funcionamiento en el mercado, de tal forma que la administraciéon
de la marca tenga un estandar en cualquier lugar del mundo, permitiendo el

fortalecimiento de la imagen percibida por el cliente.

Los concesionarios, para el caso de las ensambladoras, son una red que
trabaja de forma semi - independiente, conservando la esencia de la marca y
cuidando el uso adecuado por parte de todos los representantes para que la
actividad de uno no afecte la de los demas, por esta razon muchas de las
politicas de manejo administrativo de la marca en el pais es regulado por las
gerencias de los concesionarios, que son quienes tienen la informacion

detallada del contacto directo con los clientes finales.



Constructor

El subsector de la construccion cuenta con diferentes variables que afectan
directamente los indicadores de crecimiento, dentro de los cuales se

encuentran: construccion de obras civiles y construccion de vivienda.

La construccion de obras civiles esta ligada de forma directa a la asignacion de
licencias de construccion, mientras la construccion de viviendas esta
relacionado al indice general de crecimiento demografico; los dos tipos de
construccion, dependen directamente de la actividad del sector financiero, pues
para el desarrollo de planes de edificacion y construccion se requieren grandes
inversiones, de las cuales aproximadamente un 80% del valor total proviene de

financiacion privada.

Tamafo real del Sector: PIB y Sector de la Construccion

Al finalizar el primer trimestre de 2008, el crecimiento del PIB fue de 4,1%
comparado con ese mismo periodo del afio 2007, en tanto el aporte del sector
Construccién al PIB Nacional tuvo un comportamiento positivo respecto al
periodo en el afio 2007 y negativo respecto a la linea de tendencia que

presentd un crecimiento sostenido durante el Ultimo trimestre de 2008.

Como se puede observar en el Gréfico 1.1 PIB Total y PIB Construccién, existe
una tendencia similar en las dos lineas, reflejando puntos de crecimiento y

decrecimiento en los mismos periodos y de impacto similar.



Grafico 1.1
PIB total y PIB construccidn (serie desestacionalizada)
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El PIB de Construccion, presentd un crecimiento en edificaciones del 25,38%,
pero fue absorbido por la caida 24,50% de la construccién de obras civiles y del

5,75% de la construccion en general.

Por otra parte, se puede observar que existe un crecimiento de cada tipo de
edificaciones en diferentes periodos, que para el caso de las edificaciones
estdn muy ligados a los plazos de licencias y en el de obras civiles a la

ejecucion del presupuesto asignado.



PIB de construccion, edificaciones y obras civiles (serie desestacionalizada)
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La construccion de vivienda, presentd un decrecimiento tanto en construccion
de casas como de apartamentos, pero el historico refleja un crecimiento de
13,8% desde el afio 2001 al afio 2008, con caidas fuertes del afio 2001 al 2002
y del afio 2004 al 2005. Sin embargo, y pese al incremento en las tasas de
interés efecto de la crisis hipotecaria en Estados Unidos, no se presenté una
caida tan notoria como en los anteriores afios, sino una desaceleracién que

para los meses de Febrero y Marzo se fren6 en la construccion de casas.

IPVN. Casas y apartamentos
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Colombia, area aprobada para vivienda

77 municipios
1999 - 2008

(metros cuadrados)

Afios y meses .T.Otal Vivienda de interés social Vivienda no VIS
vivienda
Total Casas Apartamentos Total Casas Apartamentos
1999 5 492 545 2543 899 1744032 799 867 2948 646 1469 308 1479 338
2000 5772976 2320024 1854 375 465 649 3452 952 1969 695 1483 257
2001 6 439 780 2303872 1855 263 448 609 4135908 2005 631 2130277
2002 8529 807 3133991 2158 345 975 646 5395 816 2294 564 3101 252
2003 10063 973 2138617 1429 000 709 617 # 7 925 356 2899 312 5026 044
2004 9 243 329 2033783 1571073 462 710 # 7 209 546 2617 331 4592 215
2005 9895 343 2192 238 1560 954 631284 # 7 703 105 3171295 4531 810
2006 12072 331 2683062 1687 492 995570 # 9 389 269 3361 822 6 027 447
2007 13970 442 2966 605 1741509 1225096 # 11003837 3520 149 7 483 688
2008 Enero 1186 973 185 554 86 072 99 482 1001 419 356 382 645 037
Febrero 969 472 174 987 48 587 126 400 794 485 216 836 577 649
Marzo 752 927 128 247 73165 55 082 624 680 237 127 387 553
Abril 938 629 173 757 135211 38 546 764 872 223763 541 109
Mayo 1049 414 171 859 83 226 88 633 877 555 271 286 606 269
Junio 811 248 121 274 79 432 41842 689 974 208 475 481 499

Fuente. DANE

Social:

El sector constructor depende de variables que estdn estrechamente

relacionadas a las politicas de gobierno y a la asignacion del presupuesto para
el desarrollo social, tanto en la concesidon de obras civiles tendientes a mejorar
la calidad de vida de las personas de una comunidad, tales como la
construccion y reparacién de vias, parques, bibliotecas, colegios distritales,
entre otros; de la misma forma en el sector privado se asignan licencias para la
construccion de urbanizaciones, conjuntos residenciales y edificios con el fin de
asegurar un desarrollo permanente que asegure mejoras en la infraestructura

de vivienda.

El afio 2008, se vio influenciado por el cambio de administracion publica, del
cual depende la asignacion de presupuesto para los proyectos de construccion
civil como la ampliacion de las vias de Trasmilenio, proyecto que significa gran

parte del presupuesto total para las obras civiles de la Capital.
Demografico:
En el afio 2007, Colombia disminuyd en un 0.7% su nivel de pobreza en el area

urbana, y los indices de violencia se mantuvieron controlados en la zona rural,

no presentaron crecimiento o disminucion que afectara de algin modo a la



poblacion. Fue un afio marcado socialmente por la entrega de armas de
paramilitares y su reincorporacion a la sociedad por medio del plan de

desmovilizacion impulsado por el presidente Uribe.

Tecnologico:

Como se mencion6 anteriormente, Colombia aunque cuenta con la materia
prima esencial para el desarrollo del sector metalmecanico, no produce
maaquinaria ni herramienta de ultima tecnologia que permita la transformacion
de los metales, por lo que ha sido necesaria la importacién desde paises como
China y Estados Unidos, los cuales son dos de los socios comerciales mas
importantes de nuestro pais en este sector, pues entre los dos constituyen el
23% de la actividad total.

Es decir, que la tecnologia es una variable de alto impacto en la actividad del
subsector metalmecanico, pues depende de factores externos como la
revaluacion del peso frente al ddlar, las relaciones politico-sociales con los
paises socios, el establecimiento de tratados de libre comercio; y de otros
factores controlables por el gobierno como las tasas de interés de las entidades

financieras y el apoyo del a los nuevos proyectos privados.

Normativo:

La concesion de licencias en construccién civil relacionados al sector publico
en Colombia estan regidas bajo parametros legales que regulan y vigilan el
proceso, desde la licitacion hasta la entrega final del proyecto por parte del
proveedor escogido, por parte de las entidades gubernamentales, debido a que
la inversién en la construccién publica constituye la mayor parte de la
asignacion de presupuesto del plan de desarrollo social del pais, y
especialmente de la administracion de la Alcaldia Mayor en el caso de Bogota,
la cual funciona como un gobierno semi-independiente que cuenta con

presupuesto propio.



Totalizacién del tamafio del mercado

Debido a que se definieron dos segmentos atractivos del mercado, se
establecio dentro de cada un perfil especifico y un determinado numero de
establecimientos a los cuales se enfocara la estrategia de comercializacién de

los productos Anker, basados en el comportamiento de cada mercado.

Sector Automotriz:

No. Concesionarios de todas las marcas: 388

No. Ensambladoras de carrocerias: 124

No. Talleres de servicio Posventa Bogota:

Autorizados (Directamente por la marca): 670
No Autorizados (Multimarca): 422

No. Almacenes de Repuestos y Autopartistas:
Autorizados: 960
No Autorizados: 720

Teniendo en cuenta que las cifras mostradas anteriormente corresponden al
100% del tamafio del mercado, industrias Anker pretende atacar el 1 o 2 por
ciento de cada uno de los subsectores haciendo un énfasis importante en las
ensambladoras de carrocerias en donde se pretende encaminar la mayor parte
del esfuerzo comercial.

Sector Constructor Bogota:

No. Constructoras: 267

No. Ferreterias grandes y medianas: 1670



En referencia al sector construccion, industrias Anker pretende atacar el 1 por
ciento del total del sector, esto con la intencién de dar inicio a relaciones
comerciales y a su vez desarrollar una linea de negocio que en un futuro

puede generar ingresos para la empresa.

3.1.7 Fijacidon de precios

ESTRATEGIA DE FIJACION DE PRECIOS

Teniendo en cuenta que el precio de los insumos es el mismo para todos los
competidores, como es el caso del precio del kilo de acero, que no tendra un
diferenciador aun en las compras por volumen; el mercado si se mueve por el

precio de los bienes intermedios que comercializa el sector metalmecénica.

Debido a lo planteado, es importante considerar una estrategia que le permita a
Industrias Anker, ofrecer a los clientes potenciales descuentos en la compra
por volumen, para incrementar la participacion en el mercado y disminuir los

costos de los insumos.

La estrategia que se plantea, parte de la planificacién de la produccién por
medio de la demanda programada, de tal forma que se utilice el capital de
trabajo con el que cuenta la empresa en los turnos completos, pues
actualmente existe una subutilizacién de las maquinas y de la planta de un
65%, pues no existe una planificacion de la produccion, si no que se realizan
las piezas sobre pedido, tampoco cuenta con un Stock de productos, ni siquiera

de los de alta rotacion.

Basados en la capacidad de produccion con la que cuenta Industrias Anker
actualmente se elabora un plan que contempla la disminucion de costos de
produccion, la maximizacion del uso de los recursos disponibles y la
programacion de la demanda con beneficios de descuento en los productos de

alta rotacion.



La utilidad Neta actual de la mayoria de los productos del portafolio de
Industrias Anker estd entre el 25% y el 30%, y la capacidad utilizada en un
35%, lo cual significa que se esta subutilizado la productividad de los equipos,
de la planta y de la mano de obra. Los productos de alta rotacion son los
Volcos, los chasises, los cuales tienen alta demanda en el sector automotriz, y

las varillas dobladas en la construccion.

El tiempo de produccién de un Volco son 8 horas, y actualmente se estan
produciendo sobre pedido aproximadamente 10 al mes, lo que significa un
desaprovechamiento del equipo de produccién especial para la fabricacion de

este producto.

Teniendo en cuenta el histérico de ventas de los productos de alta rotacion del
portafolio, mencionados anteriormente, se fij6 un margen del 10% del precio
final, que se cedera como descuento a los clientes que compren determinados
productos en una semana fijada por Industrias Anker, de tal forma que se
pueda generar una programacion de la produccion y una vez cubierta la
demanda programada, se puedan conseguir mas clientes y se atienda la
demanda ocasional. Es decir que se obtendra una utilidad mas baja, pero se
incrementaran las ventas de productos de alta rotacion, se maximizara el uso
de los equipos de produccion y se ofrecerdn a un precio mas bajo que el del

mercado actual.

Para dar claridad a la estrategia, se plantea iniciar con los 3 productos
mencionados, a modo de prueba piloto, durante tres meses, de la siguiente

forma;

Se ofrecera a un cliente actual que ensamble chasises, un descuento del 10%
sobre el precio habitual si realiza la compra de 3 volcos o mas la primera
semana del mes; Se ofrecera a otro cliente ensamblador de chasises el mismo
descuento si realiza las compras de 3 o0 mas volcos la segunda semana del
mes, asi sucesivamente hasta cubrir las 4 semanas del mes. Los clientes que
realicen el pedido fuera del periodo de promocién asignado, seran atendidos

sin margen de descuento.



Es decir que Industrias Anker, sabra desde final de cada mes, qué cantidad de
productos de alta rotacion deberd producir, y los turnos sobrantes seran
utilizados para cubrir la demanda ocasional y la produccion de otro tipo de
productos, asi se lograra incrementar la productividad sin necesidad de recurrir

a generacion de Stock, pues no se puede asumir el costo de almacenamiento.

De la misma forma, se ofreceran los productos de construccién a los Ingenieros
Civiles que liciten en obras, pero se estableceran los periodos de acuerdo al

historico de demanda en el sector de construccion civil.

3.1.9 Recopilacion de informacion

Teniendo en cuenta que Industrias Anker es una empresa de segundo nivel, es
decir que no produce bienes finales, sino intermedios que son adaptados y
transformados para uso en otros sectores diferentes al Metalmecanica, y
comercializados posteriormente en el mercado; el instrumento de recoleccion
de informacion para la ejecucion de estrategias, debe ser especial y dirigido a
los diferentes elementos de la cadena de valor asi como a los competidores

para posibilitar la implementacién de Benchmarking.

Se descartd la aplicacion de encuestas como instrumento de recoleccion,
debido a que se requeria informacion especializada y dirigida a personas con
cargos especificos en el sector Metalmecanica, Automotriz y de Construccion.
Adicionalmente, se pretendia desde un principio recoger informacion valiosa,
especialmente aquella desconocida por Industrias Anker que contribuyera al
disefio de estrategias efectivas, por tanto, dichas preguntas requerian
respuestas de tipo abierto y con respuestas muy largas dificiles de tabular y
agrupar por medio de herramientas estadisticas, por tanto se defini6 la

entrevista a profundidad con un posterior analisis de tipo cualitativo.

Para tal efecto se disefidé un cuestionario para realizar encuestas a profundidad
de tipo estructurado, es decir con preguntas estipuladas previamente a la

entrevista y guiada por el entrevistador, no por el entrevistado, de tal forma que



se resuelvan los puntos requeridos para cubrir los temas pertinentes a este

estudio de mercado.

METODOLOGIA DE APLICACION DEL INSTRUMENTO

Tipo de Instrumento: Entrevista a Profundidad
Tipo de Entrevista: Estructurada
Numero de preguntas: 12-10- 10

Duracién: 45 minutos

Entrevistados:

Entrevista 1: Andrés Nova — Administrador “Talleres Perilla”
Cel: 317-667 47 70

Entrevista 2: Edwin Chaparro - Ingeniero Industrial, licitador de Obras Civiles
Cel: 310-338 43 59

Entrevista 3: Paola Henao — Directora Comercial “Dobladora Ricaurte”
Cel: 316-527 64 77

Instrumento Entrevista 1.

Cordial Saludo Sefior Andrés. Agradecemos su colaboracion en esta entrevista,
con la que pretendemos estructurar un plan de negocios efectivo para
Industrias Anker, empresa que se desempefara en el sector Metalmecanica,
estamos seguros de que la informacion que logremos recoger por medio de

esta entrevista sera de gran ayuda a la consecucion de nuestro propaésito.

A continuacidon voy a realizarle algunas preguntas referentes a los productos
del portafolio de Industrias Anker y a la situacion actual del sector Automotor,

especificamente relacionado a la venta de chasises y montaje de carrocerias.



Actualmente, ¢Qué tipo de carrocerias son los mas vendidos por su

empresa?

R/ Tipo Furgon.

Actualmente, ¢A qué tipo de vehiculos se les instala en mayor

proporcion carrocerias?

R/ Generalmente a camionetas pick-up y camiones de mas de 2
toneladas de capacidad.

¢, Quiénes intervienen en el proceso de venta de la carroceria?

R/ El duefio del vehiculo se contacta con nosotros y ordena el tipo de la

carroceria con las especificaciones necesarias.

¢ Qué tipo de chasis es el que su empresa emplea en mayor proporcion?

R/ Para las pick-up el de LUV y para los camiones el NPR y JAC.

¢Qué perfil de clientes ha definido su empresa para enfocar los

esfuerzos comerciales?

R/ El perfil de cliente no esta bien definido pero generalmente son

ganaderos o agricultores, gente del campo con poder de compra.

¢,Como ha sido el comportamiento de las ventas de carrocerias en los

ultimos 5 afos?

R/ Se ha mantenido, gracias a varias politicas de chatarrizacion el

mercado ha tenido un buen margen.

¢, Coémo ha afectado la disminucion de las ventas de vehiculos a la venta

de carrocerias?



10.

11.

12.

R/ Pues creo que la disminucién se ha presentado en el sector de los
vehiculos particulares, en el sector de los publicos de carga se ha

mantenido.

¢ Existe algun tipo de estrategia comercial que utilicen para incrementar

la participacion en el mercado?

R/ No.

¢, Cudles son los periodos de mayores ventas de carrocerias?

R/ No se puede predecir o tener algun tipo de dato historico de estas
ventas, generalmente las buenas épocas pueden venir en cualquier
momento del afo.

¢, Como se planea la produccion de las carrocerias?

R/ No existe ningun tipo de planeacion, las carrocerias se construyen asi

como se van recibiendo los pedidos.

¢ Qué requerimientos exige su empresa al proveedor del chasis basico

para el montaje de la carroceria?

R/ Como trabajamos con marcas de trayectoria como CHEVROLET, no
existe la necesidad de exigir alguna especificacibn, mas bien la

carroceria se adapta al chasis.

¢, Qué caracteristica cree que influiria de forma positiva en la relacién del

proveedor y su empresa?

R/ La satisfaccion del cliente en cuanto a la relacion de calidad entre el

chasis y la carroceria, es importante que estos dos se complementen.



Instrumento Entrevista 2.

Cordial Saludo Sefior Edwin Chaparro. Agradecemos su colaboracion en esta
entrevista, con la que pretendemos estructurar un plan de negocios efectivo
para Industrias Anker, empresa que se desempefiara en el sector
Metalmecanica, estamos seguros de que la informacién que logremos recoger
por medio de esta entrevista sera de gran ayuda a la consecucion de nuestro

propésito.

A continuacién voy a realizarle algunas preguntas referentes a los productos
del portafolio de Industrias Anker y a la situacion actual del sector de la

Construccién, especificamente relacionado a la construccion de obras civiles.

1. ¢Podria describir un panorama general de la situacion actual de la

construccion de obras civiles

R/ El actual gobierno ha realizado una inversion importante en
infraestructura, en la ciudad estan las obras del transmilenio, y a nivel
nacional existen varios proyectos viales. Creo que se estan presentando

buenas oportunidades.

2. ¢Como cree que sera el comportamiento de asignacion de presupuesto

para obras civiles en los préximos 5 afios?

R/ No se, lo que creo es que gran parte del presupuesto estara

encaminado a las obras de infraestructura del pais.

3. ¢Qué tipo de obras civiles son realizadas con mayor frecuencia en

Bogota?

R/ Si no me equivoco son los colegios seguidos de las vias por lo del

transmilenio.



¢En qué periodos se ejecuta la mayor parte del presupuesto asignado
para las obras civiles en Bogota?

R/ No se, durante todo el ano.

¢ Como es el proceso de compra de insumos para el desarrollo de la

obra?

R/ Generalmente por licitacion.

¢,Como y quién define los proveedores de insumos de la obra asignada?

R/ Por el proceso de licitacién.

¢Cuales son los insumos metalmecanicos mas demandados en la

construccion de una obra civil?

R/ Lo mas utilizado es la varilla corrugada, las tuberias estructurales y

formaletas.

¢ Qué condiciones solicita usted a una empresa productora de insumos

metalmecanicos para que pueda convertirse en proveedor?

R/ Adicional al precio, certificados de calidad de todos los materiales y
servicios que presten, adicionalmente debe pasar por un proceso de
seleccion en donde se definen cosas como los plazos de pago y la
puntualidad en la entrega de los materiales ya que en el sector se

trabaja con itinerarios exigentes.

¢, Qué valor agregado le pareceria interesante en un proveedor de

insumos de metal mecanica?

R/ para nosotros la calidad y la puntualidad son lo mas importante.



Instrumento Entrevista 3.
Cordial Saludo Sefiora Paola Henao. Agradecemos su colaboracion en esta
entrevista. A continuacién voy a realizarle algunas preguntas referentes a la
situacién actual del sector de Metal mecénica y a las perspectivas de
crecimiento frente al comportamiento del mercado, relacionado al sector
metalmecanico.

1. ¢Como define usted el actual panorama del sector metalmecanica?

R/ Estable, a pesar del alto grado e competencia.

2. ¢Qué actividades puntuales que hayan sido exitosas, ha dirigido a sus

clientes para incrementar la participacion en el mercado?

R/ Ademés de la buena calidad en los productos y procesos, se ha
venido manejando una politica de descuentos la cual es bastante
atractiva para los clientes.

3. ¢A qué sectores del mercado atiende su empresa?

R/ Sector automotriz y empresas que se encuentran en el sector de la

manufactura (muebles), maquinaria industrial.

4. ¢Cuales son los productos de mayor rotacion en su empresa?

R/ El Hierro como materia prima para diferentes usos.

5. ¢Podria definir el proceso de produccidn, y si existe actualmente un plan

de produccion?

R/ Es dificil definir un proceso o plan de produccion, la producciéon se

realiza de acuerdos a las diferentes especificacion de cada cliente.



6. ¢CoOmo ha sido el comportamiento de las ventas de su empresa en los
altimos cinco afios? ¢A qué cree que se debe el

crecimiento/decrecimiento de las ventas en este periodo?

R/ Ha sido bastante inestable, es un sector que depende mucho de
variables como las variaciones del dolar y de la demanda que tenga el

hierro internacionalmente.

7. ¢Qué estrategias ha implementado su empresa para disminuir los costos

de produccion y/o incrementar las ventas?

R/ En cuanto a las ventas, se opto por salir de la ciudad a ofrecer los
productos en otras ciudades. En cuanto a los costos no se han
implementado estrategias.

8. ¢Qué acciones comerciales relacionadas al precio ofrecido a sus

clientes, ha realizado que hayan sido exitosas?

R/ Descuentos por pronto pago.

9. ¢Qué valor agregado ofrece su empresa en relacién con lo que ofrecen

las demas empresas del sector metalmecéanica?

R/ Somos una empresa comprometida con el cliente, de alli que lo que

ofrecemos es una excelente calidad en nuestros servicios y productos.

CONCLUSIONES

A continuacion se exponen las conclusiones de los puntos mas relevantes de la
entrevista que consideramos cuyo contenido contribuye de forma relevante a la
creacion de estrategias efectivas dirigidas a cada una de los sectores

considerados, asimismo la implementacion de Benchmarking.



Conclusiones Entrevista 1. Sector Automotriz — Ensambladora de

Carrocerias

= Es evidente que las ventas del sector automotor se han visto
afectadas por varias circunstancias, en su mayoria no controlables
por la empresa, incluso por el gobierno, como el precio del délar y la
situacion socio-politica con Venezuela. Estos fendmenos han frenado
las ventas a todo nivel, incluso para los proveedores de carrocerias,
quienes abastecen a los concesionarios en relacion con este tipo de
productos.

» Las carrocerias de mayor demanda actual son los furgones, ha sido
una tendencia creciente el desplazamiento de las estacas como
producto mas demandado en el portafolio de las ensambladoras de
carrocerias, los furgones para el transporte de alimentos congelados
en especial.

» Los vehiculos que demandan en mayor proporcion instalacion de
carrocerias son las pick-up, los camiones comerciales de carga y los
dobles troques, todos para uso comercial.

= EI perfil del cliente final es de empresario independiente o de
empresas de transporte comercial de carga, son personas que
compran el vehiculo como un bien de capital no como bien de lujo, es
decir que de su uso se espera el incremento de ingresos. Se dejan
influenciar facilmente por el precio de la carroceria y en relacién con
la calidad evalian en mayor proporcion el componente de resistencia
y las especificaciones requeridas para la carga, si es de alimentos
congelados, material de construccion, productos de transporte de alto
riesgo; todos requieren diferente tratamiento.

» Las estrategias comerciales para el sector son genéricas casi para
todas las empresas de metalmecénica, debido a que el costo de los
insumos es similar para todos; las estrategias de precio son
particularmente enfocadas en comisiones a los concesionarios y a la
fuerza de ventas del concesionario, y dependiendo del nimero de

unidades solicitado se eleva la comision, pero rara vez se trasmite al



cliente final, pues es el concesionario quien realiza todo el proceso
de la venta, incluso de la carroceria.

El valor agregado generalmente, es la oferta de tiempos cortos de
instalacion de la carroceria, pero debido a que no se cuenta con un
stock de productos, son casi siempre los mismos, salvo que se
presente una situacién coyuntural que impida la entrega a tiempo,

como los cuellos de botella producto del dafio de una maquina.

Conclusiones Entrevista 2. Sector Construccién — Ingeniero Licitador

Obras Civiles

El proceso de licitacion de una obra civil es generalmente largo, la
decision de asignar una obra depende de un ente publico y por tanto
esta vigilado por el estado; debido a esto el control es muy alto y se
deben presentar propuestas ajustadas a nuevos requerimientos con
mucha frecuencia.

La escogencia de un proveedor de insumos para la ejecucion de una
obra civil esta estrechamente relacionada al precio, debido a que los
productos son genéricos y los ofrecen todas las empresas de
metalmecanica sin ningun diferenciador, por tanto quién podra
realizar la venta sera quién tenga la mejor oferta; que ademas
depende de la capacidad de produccién, de los tiempos de entrega y
del cumplimiento de las condiciones impuestas por el ejecutor de la
obra.

Los productos metalmecanicos de mayor demanda en la
construccion varian de acuerdo al tipo de obra, en construcciones de
puentes por ejemplo, son usualmente empleadas varias referencias
de varillas dobladas y planchas de acero.

La construccién de obras civiles tiene picos marcados referentes a
ejecuciones del presupuesto asignado, el segundo periodo del afio,
presenta mayor cantidad de construccion que el primero.

Aparte del precio, el aspecto mas relevante en la compra de
productos de metalmecanica a un proveedor es el cumplimiento de

las especificaciones del pedido, referente a la cantidad y a la



referencia de cada producto, que sean idénticos al solicitado y
ademas estandarizado en condiciones como forma, tamarfio, color,

peso, entre otros.

Conclusiones Entrevista 3. Sector Metalmecéanica — Competidor Directo

de Industrias Anker

El sector de metalmecanica ha sido un sector importante en el
desarrollo de la industria nacional, contribuyendo especialmente al
fortalecimiento de regiones agricolas y ganaderas, alrededor de las
cuales se han beneficiado los municipios y se ha generado trabajo y
proliferacion econdmica a su alrededor.

Los sectores que demandan en mayor proporcién productos de
metalmecanica son el de construccion y el automotriz; los cuales
necesitan insumos basicos necesarios para la produccién del bien
comercializado al cliente final.

Actualmente el proceso de venta se realiza a un nivel basico que no
es controlado por la empresa, sino que depende de la solicitud de
cada cliente, que debido a las especificaciones estrictas de cada uno
hace muy dificil la estandarizacion de modelos de produccion que
resulten efectivos, sin obligar a la empresa a asumir costos
financieros muy altos en almacenaje.

La disminucion en las ventas de vehiculos han marcado una
disminucibn en la demanda de chasises por parte de las
ensambladoras de carrocerias, especialmente de chasises para pick-
ups, las cuales tienen como clientes finales a comerciantes
independientes, que han retrasado los periodos de cambio.

El valor agregado que es importante para los clientes de productos
metalmecanicos es el tiempo de entrega y el cumplimiento estricto de

las condiciones solicitadas.



4. PLAN DE OPERACIONES

Industrias Anker es una empresa que desarrolla su labor comercial a través de
ordenes de trabajo, es por esta razén que depende de sus ventas para la
generacion de procesos productivos. Como se describe a continuacion es

desarrollado el proceso:

1. Generacion de orden de trabajo

2. Distribucion en planta al proceso correspondiente

4.1 PROCESOS PRODUCTIVOS

Descripcion de procesos

Proceso de corte:

En cizalla o maquina: Es generada la orden de trabajo se procede a cortar la
lamina (Hr, Cr, Alfajor) segun especificaciones dadas en esta, primero se ubica
el material en planta, luego se procede al proceso de marcacién y por ultimo es
cortada de acuerdo a la orden de trabajo, si no es necesario continuar con mas
procesos el material o pedido es ubicado en la zona de entrega o despachos
de material.

Con oxicorte: similar al proceso de cizalla, la lamina es marcada de acuerdo a
las indicaciones, pero es cortada a través de un equipo de corte llamado
oxicorte, que trabaja de acuerdo a la mezcla de oxigeno y gas propano
generando una llama de corte en un soplete. Este equipo es utilizado en
material grueso o de acuerdo a indicaciones especificas, por ejemplos figuras
redondas.

Con plasma: Similar a los dos anteriores, la lamina es marcada, luego cortada
con equipo de plasma, el cual se destaca por su corte fino, a su vez es utilizado
en corte de laminas delgadas. Su composicion esta dada por la mezcla de aire

generado por compresor y electricidad.



Proceso de doblado:

Después del proceso de corte la lamina es llevada a la mesa de dobles, donde
segun las especificaciones dadas en la orden de trabajo se procede a su
marcacion (entre las formas mas comunes de dobles se encuentran: L, U, o la
figuraciones especiales), continuando el proceso los operarios pasan la lamina
por la dobladora y generan el dobles. Si el material no necesita mas procesos

sera ubicado en la zona de entrega o despachos de material.

Perfileria;

Para el caso de la perfileria (vigas, tubos, platinas, angulos), su despacho esta
dado segun orden de trabajo por cantidad y es llevada directamente de la
planta a la zona de despacho o entrega de material. Debido a que no conlleva

ningun proceso especial, es entregada de manera directa.

Métodos de produccion

Proceso de Corte

El corte es una operacibn mecanica en la cual las hojas de lamina se
introducen en una cortadora o cizalla, obteniendo piezas de las medidas
requeridas. Se trabajan calibres desde 18 hasta 5/8", manejando corte de

lamina hasta 6 Mts.
Proceso de Doblado
La lamina cortada es llevada a la dobladora, para realizar los pliegues o

dobleces que sean requeridos por la pieza a fabricar. Se doblan piezas hasta

%" por 6 metros de largo



4.2 IDENTIFICACION DE PROVEEDORES

Nombres: Codiacero Acero y servicio
Ubicacion: Bta., Cali, Duitama, B/quilla, V/cio, C/gena
PBX: 6498282

Descripcion del material que suministra:

Laminas HR

CALIDAD CERTIFICADA ICONTEC NTC
5, 6,7,1920, 3347

ESPECIFICACIONES GENERALES

Productos Laminados en Caliente

Calidad comercial: Uso final: perfiles, paneles, carpinteria metélica, tubos,
anillos y arandelas, accesorios de transformadores.

Calidad estampado: Uso final: valvulas, accesorios para tambores, tanques

para gasolina, moto compresores para refrigeracion.

Calidad tuberia: Uso final: tuberia de conduccion de petroleo, gas, perforacion

y para agua.

Calidad estructural: Uso final: vigas soldadas, flejes, defensas y alcantarillas,

galvanizados, tubos, implementos agricolas.

Calidad automotriz: Uso final: partes automotrices: largueros, rines, aros,

travesanos, diferenciales.

Calidad recipientes a presion: Uso final: tapas, fondos para bombonas,

hidroneumaéticos.



Calidad naval: Uso final: construccion y reparaciones navales.

Material lagrimado: Uso final: pisos y carroceria.

Perfiles:

Angulos grado 50

DENOMINACION
L A572.

DESCRIPCION

Producto de acero micro aleado laminado en caliente, cuya seccion transversal

esta formada por dos alas de igual longitud, en angulo recto.

UsosS

En la fabricacién de estructuras de acero de alta resistencia y poco de peso,
tales como: torres de transmision, vigas, viguetas, porticos de celosia. También
se utiliza en plantas industriales, almacenes, techados de grandes luces,

industria naval, carrocerias, etc.

PRESENTACION

Se produce en longitudes de 6 metros. Se suministra en paquetones de 4 t, los

cuales estan formados por 4 paquetes de 1t c/u.

Nombres: Fajobe S.A.

Ubicacion: Cra. 22n.19 — 95
PBX: 2087210

Descripcion del material que suministra:



Laminas: hot Rolled

Cold Rolled

Galvanizada

Aceitada y decapada
Perfileria estructural:

Tipo Europeo

Tipo Americano

Tipo Asiatico

Equivalentes entre perfiles

Tuberias

Nombres: Ferrasa S.A

Ubicacion: Bogota Fontibén « Tel. (57) (1) 422 84 45 « Cra 128 #15A-36

Descripciéon del material que suministra:

Laminas

Vigas

Perlines y Canales
Cubiertas

Platinas

Tuberias

Acero para la Construccion
Angulos

Otros Productos



4.3 RECURSO HUMANO

GERENTE GENERAL

Omar Giovanni Gémez Nova

Perfil: Nos orientamos a una persona con marcada vocacion gerencial, con
estudios del area de Administracion. Entre sus principales funciones se
destacan la gestion de las finanzas de la empresa y la eficiente administracion
de los flujos de cartera a corto, mediano y largo plazo. Asi mismo seran sus
responsabilidades la coordinacién y supervision de tareas ligadas a las areas
de Recursos Humanos y produccion. Debera ser una persona con amplio
conocimiento de Productos Financieros y del sector ferretero. Dinamica, con
muy buena capacidad de negociacion y accion. Ademas, debera contar
experiencia en el manejo del personal, capacidad de liderazgo y excelentes

relaciones interpersonales.

SUB GERENTE GENERAL

Olga Tatiana GOmez Nova

Perfil: Ing. Industrial, administrador de empresas o profesional en comercio
internacional, 2 afios de experiencia en areas de planeacion estratégica en
empresas ferreteras, Habilidad numérica, Conocimientos Contables, manejo de
office, Orientacibn a resultados, Trabajo en equipo, Alto grado de
responsabilidad y compromiso, Buena actitud de servicio, habilidad de
relacionarse, iniciativa, adaptabilidad al cambio, Habilidad de trabajo bajo

presion.



ADMINISTRADOR (A)

Esperanza Avila castellanos

Perfil: Personal con conocimientos en el sector ferretero, tres aflos minimos de
experiencia, excelentes relaciones interpersonales, manejo de inventarios,
compras, cartera, ventas directas. Manejo de proveedores. Capacidad de
liderazgo y con gran sentido de responsabilidad.

Jefe de planta

Nelson Parra Ibafiez

Perfil: Experiencia de 2 afios minimo en puestos similares. Capacidad de
manejo de personal a su cargo. Sexo: masc. Edad: de 25 a 40 afios. Con
secundario completo (excluyente). Personalidad dindmica, proactiva.
Predisposicion para trabajar en equipo. Conocimientos en el sector ferretero y

especialmente en el proceso de corte y dobles de lamina.

Vendedor

Marco tulio Ovando

PERFIL: joven preferiblemente estudiante con perfil Comercial, es excluyente
haber comercializado intangibles y servicios. Experiencia en ventas, no
necesariamente en este sector. Con capacidad de dialogo, convencimiento, y
desenvolvimiento.

Operarios

Guillermo Nova

Adelmiro Rojas

Luis Eduardo Olarte

Perfil: Sexo masculino, edades entre 18 y 40 afios, personas dinamicas,
activas, fuertes fisicamente, con capacidad de liderazgo propio, y gran sentido

de responsabilidad.



4.4 SISTEMAS DE CONTROL

Sistemas de control en el proceso productivo

Para Industrias Anker es clave en su desarrollo comercial implementar control
de calidad dentro de sus procesos productivos, si bien este control de calidad
no es realizado por una persona experta, cada uno de los operarios que se
involucran en los diferentes procesos revisa al inicio y al final de cada uno de
ellos especificaciones como material, espesor, medidas las cuales inicialmente

son entregadas por el cliente.

De esta manera se asegura que el producto final tenga exactamente las

mismas especificaciones solicitadas por el cliente.

A continuacion se indica un paso a paso de como se opera y las medidas de

control de calidad que se toman:

Venta generada

Departamento de ventas genera orden de trabajo y es entregada al
departamento de produccién (para este caso supondremos que esta orden
incurre en los tres procesos principales, corte, dobles de lamina y despacho de

perfileria).

Jefe de produccion entrega a operarios la orden para su desarrollo.

Proceso de corte: ubicacion de lamina por espesor para corte, atendiendo a
normas de calidad y de no desperdicio. La lamina es marcada (1er control:
marcacion para corte), se genera corte de lamina segun marcado (2do control:
corte de lamina), se genera verificacion de medidas de corte, siendo este el
tercer control dentro de este proceso. La lamina es llevada a la dobladora

para continuar el trabajo.



Proceso de dobles: La lamina es marcada (4to control: marcacion para
dobles), se genera dobles de lamina segun marcado (5to control: corte de
lamina), se genera verificacion de medidas de dobles, siendo este el sexto
control dentro de este proceso. La lamina es llevada al area de despachos
para entrega a cliente directo o envié segun distribucion ofrecida al cliente por

el departamento de ventas.

Proceso de perfileria: atendiendo a la orden de trabajo la perfileria es sacada
del estante de perfileria y llevada al &rea de despachos para entrega a cliente
directo o envié segun distribucién ofrecida al cliente por el departamento de
ventas. Para este proceso el control es generado directamente por el operario
quien determina que la perfileria cumpla con requisitos de calidad minima
como: material no oxidado, no presenta fisuras o golpes. Y su control es dado

durante todo el proceso.



4.5 FORMAS DE OPERACION

(Diagrama de Flujo del Proceso)

FLUJOGRAMA DE PROCESO CORTE Y DOBLES DE LAMINA

i

|

_NO
_NO

i

El anterior flujograma identifica cada uno de los procesos que se llevan a cabo
al momento de prestar los diferentes servicios de corte y dobles de lamina, ya

sea hierro o acero.



FLUJOGRAMA DE PROCESO DESPACHO DE PERFILERIA

El anterior flujograma identifica cada uno de los procesos que se siguen al
realizar la venta de un producto ya terminado.



4.6 DISTRIBUCION DE PLANTA Y EQUIPO

VESTIER

b 7.00 —o CORTADORA 50—+ DOBLADORA

VENTAS
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CONTABILIDAD
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PERFILERIA

t * 17.60 + 0.00
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Industrias Anker es una empresa diversa en la cantidad y tipos de productos
por tanto la generacién de un diagrama de recorrido no aplica de manera
directa. Debido a lo anterior es importante tener en cuenta que la empresa no
se especializa en un solo tipo de producto sino por el contrario generar 6rdenes
de trabajo diferentes de acuerdo a las necesidades del cliente, podriamos
decir que cada orden de trabajo es diferente de la otra. Asi como existen
ordenes en las gque incurren varios procesos, existen otras en las cuales solo

aplica un tipo de proceso.

Es importante aclarar que el proceso es desarrollado generalmente por el

mismo tipo de proceso:

e Departamento de ventas genera orden de produccion.

e Jefe de produccion indica a operarios proceso a continuar.

e Se genera proceso de corte y el material es llevado a la dobladora

e Se genera proceso de dobles y el material es llevado al area de
despachos.

e Entrega de material directo a cliente o distribuido segun lo acordado con

este.



4.7 CAPACIDAD DE PRODUCCION

CAPACIDAD DE PRODUCCION
Capacidad Disefada: | 168 | H/Semana
Capacidad Efectiva. | 42 | H/Semana
Produccion Real: 32 H/Semana

Capacidad Disefiada: La capacidad disefiada de Industrias Anker es calculada
multiplicando los 3 turnos de 8 horas c/u (24 horas) por los 7 dias de la
semana, para este caso la capacidad disefiada de la empresa es de 168 Horas

a la semana.

Capacidad Efectiva: Esta capacidad es el resultado de restar a la capacidad
disefiada el tiempo que la empresa considera necesario para su normal
funcionamiento y que no se puede evitar, para el caso de Industrias Anker

estos tiempos son los siguientes:

120 | H/Semana 2 Turnos que no se trabaja
2 H/Semana Mantenimineto preventivo
4 H/Semana Preparacion por cambios de orden

Produccién Real: Esta es la capacidad real de la empresa, es el resultado de
restar el tiempo que se toman las actividades que la empresa no tiene
programadas y que entorpecen el proceso. Industrias Anker Presenta las

siguientes situaciones:

6 H/Semana falta de material
4 H/Semana ausentismo

La produccion real de Industrias Anker entonces sera de 32 horas a la semana,

trabajando los 7 dias de la semana un turno de 8 horas al dia.



4.8 NORMA DE CALIDAD

Industrias Anker Ltda. Es una compafiia que promueve el sector de la
construccion, metalmecanica y sus afines, mediante la transformacion,
distribucion de hierro y otros productos que complementan el desarrollo de la
industria nacional, teniendo como prioridad el servicio y la calidad en su trabajo.
A pesar de su poco tiempo en el mercado industrias Anker ya tiene como

objetivo estratégico la busqueda de certificacion ISO 9001:2000.

Es importante aclara que se esta comenzando con la unificacién de criterios y
herramientas para lograrlo, es asi como se esta trabando en la creacion de
catdlogos de funciones, estrategias de seguridad industrial, y demas
requerimientos exigidos por la norma. Se esta buscando asesoria con la
certificadora SGS de Colombia para que a largo plazo genere la auditoria de
calidad y segun este resultado se otorgue reconocimiento con el certificado de
calidad I1SO 9001:2000 en las actividades de Figuracion de hierro y

Comercializacion de Productos de Hierro y derivados.



5. PLAN ADMINISTRATIVO

5.1 ORGANIZACION

5.1.1 Estructura béasica (organigrama)

Asistente Financiero

Actualmente en Industrias Anker se maneja un estilo de direccion democrético,
en el cual se permite que el gerente resuelva los problemas fundamentales
pero a su vez brinda la posibilidad a los subordinados de participar en la toma
de decisiones.

5.1.2 POLITICAS ORGANIZACIONALES

e Politica de Ventas: La venta de los productos y servicios se realiza de
contado o a crédito, actualmente las ventas a crédito tienen un plazo de

entre 30 y 60 dias con lo que se asegura una rotacion de cartera eficaz.

Adicionalmente, a estas ventas realizadas a crédito se les aplica un
descuento ofrecido al cliente por el pago anticipado a la fecha de
vencimiento de la factura (descuentos por pronto pago), este descuento
oscila entre el 3y el 5 por ciento teniendo en cuenta el plazo para pago
pactado con el cliente.



5.2 PERSONAL

Industrias Anker da un lugar primordial al proceso de seleccion teniendo en
cuenta que es alli, en el recurso humano donde se genera una de las
principales ventajas competitivas del mercado: por tanto maneja dos puntos
principales con relacibn a este concepto: confianza (creencia en que una
persona O grupo sera capaz y deseara actuar de manera adecuada en una
determinada situacion y pensamientos. La confianza se vera mas o menos
reforzada en funcién de las acciones) y experiencia (forma de conocimiento o
habilidad).

5.2.1 Seleccion, contratacion y desarrollo

Para la seleccion de personal se ha generado un proceso basico:

Solicitud de hoja de vida

Presentacion de entrevista

Verificacion de datos y referencias

Firma de contrato de trabajo segun lo acordado.

5.2.2 Competencias del personal

GERENTE GENERAL

e Conocimientos en administracion de empresas

e Minimo cinco afios de experiencia en cargos afines.

e Capacidad de liderazgo, respeto, responsabilidad y generacion de
resultados.

e EIl gerente de Industrias Anker debera poner a su servicio todas las
potencialidades de su ser y su capacidad de relacionarse con los demas;

e El gerente actuara con visibn empresarial y no personal,
caracterizandose por su flexibilidad frente a las decisiones.

e El gerente debera tener autoridad moral.



e El gerente debe ser consiente de sus fortalezas y debilidades,
e El gerente es un ser que hace y sabe del oficio, tiene metodologia en la
toma de decisiones, definiendo procesos y estableciendo prioridades,

impulsando la ética corporativa y la integridad de las personas.

SUB GERENTE GENERAL

Perfil: Ing. Industrial, administrador de empresas o profesional en comercio
internacional, 2 afios de experiencia en areas de planeacidén estratégica en
empresas ferreteras, Habilidad numérica, Conocimientos Contables, manejo de
office, Orientacibn a resultados, Trabajo en equipo, Alto grado de
responsabilidad y compromiso, Buena actitud de servicio, habilidad de
relacionarse, iniciativa, adaptabilidad al cambio, Habilidad de trabajo bajo

presion.

ADMINISTRADOR

Perfil: Personal con conocimientos en el sector ferretero, tres afilos minimos de
experiencia, excelentes relaciones interpersonales, manejo de inventarios,
compras, cartera, ventas directas. Manejo de proveedores. Capacidad de

liderazgo y con gran sentido de responsabilidad.

JEFE DE PRODUCCION:

Perfil: experiencia de 2 afios minimo en puestos similares. Capacidad de
manejo de personal a su cargo. Sexo: masc. Edad: de 25 a 40 afios. Con
secundario completo (excluyente). Personalidad dinamica, proactiva.
Predisposicidon para trabajar en equipo. Conocimientos en el sector ferretero y

especialmente en el proceso de corte y dobles de lamina.

Vendedor joven, preferiblemente estudiante con perfil Comercial, es

excluyente haber comercializado intangibles y servicios. Experiencia en ventas,



no necesariamente en este sector. Con capacidad de dialogo, convencimiento,

y desenvolvimiento.

Operarios: Sexo masculino, edades entre 18 y 40 afios, personas dinamicas,
activas, fuertes fisicamente, con capacidad de liderazgo propio, y gran sentido
de responsabilidad.

5.2.3 Politicas administrativas de personal

Industrias Anker presenta dentro de sus politicas administrativas el manejo de
tipos de contrato con término definido por un afo, es asi como cada afio es
liquidable el contrato de cada trabajador. A su vez dentro de su politica salarial
maneja de una escala que va desde el salario minimo legal vigente para
operarios y en escala de ascenso segun el organigrama mostrado
anteriormente. Es importante resaltar que en el caso del vendedor este maneja
un salario basico mas comisiones generadas por la venta y recuperacion de
cartera. Siendo este quizas el principal estimulo a su gestion en el area de

ventas.

Para el caso de las prestaciones sociales la empresa se rige segun los
estatutos de normatividad laboral del Estado colombiano, generando junto con
los trabajadores los pagos de salud, pensiébn y demas a los que se ven

obligados legalmente.

Siguiendo los estatutos vigentes en Colombia, Industrias Anker responde al
pais con el pago de aportes parafiscales como lo son el pago de ICBF (Instituto
colombiano de bienestar familiar), SENA (servicio nacional de aprendizaje), etc.
Teniendo en cuenta que el pago de estos aportes permite un desarrollo integral
del pais, de la sociedad y en especial de la comunidad local a donde

pertenecemos.

Frente a la seguridad social, Industrias Anker es una de las empresas afiliadas

al sistema de administradora de riesgos profesionales (ARP) del Seguro Social.



Resaltando que debido al riesgo industrial que maneja la empresa es de vital
importancia y obligatorio que todos los empleados estén afiliados a la ARP
desde el inicio de su contrato de trabajo. Es decir que si no tiene afiliacion de

ARP no es posible generar las funciones para las cuales fue contratado.

5.3 ASPECTOS LEGALES

Tipo de sociedad

Industrias Anker es una sociedad Limitada, dentro de la legislacion colombiana

estas son las caracteristicas de este tipo de sociedad:

e Debe contar como minimo con dos socios, siendo el maximo 25;

e Los socios responden solidariamente hasta el monto de sus aportes;

e La sociedad debe constituirse por escritura publica e inscribirse en el
Registro Mercantil correspondiente;

e El capital social se paga integramente al constituirse la sociedad y debe
estar dividido en cuotas de igual valor, aunque no existe un capital
minimo, se sugiere establecer un monto razonable, no muy elevado, a
efectos de servir de base para averiguaciones de caracter comercial y
sobre capacidad financiera de la empresa que puedan hacer personas
interesadas en negocios;

e La denominacion de la sociedad debe incluir después del nombre La
palabra "limitada" o la abreviatura "Ltda.".

La representacion de la sociedad y la administraciéon de los negocios sociales
corresponden a todos y cada uno de los socios 0 a un gerente designado por la
Junta de Socios. Al constituirse la sociedad, pueden designarse
provisionalmente los diferentes cargos de administracion, asi como su
responsabilidad y sus funciones, para ser nombrados en propiedad
posteriormente por la Junta de Socios; En los estatutos de la sociedad deben
incluirse las clausulas restrictivas que quieran imponerse a los administradores

en el ejercicio de sus funciones.

Fuente: http://www.cideiber.com/infopaises/Colombia/Colombia-08-02.html



Implicaciones tributarias

Para Industrias Anker es importante definir las implicaciones tributarias por eso

a manera de informacion las mostramos a continuacion:

Retencién en la fuente

La retencion en la fuente es un mecanismo de recaudo anticipado de
Impuestos, que consiste en restar de los pagos o abonos en cuenta un
porcentaje determinado por la ley, a cargo de los beneficiarios de dichos pagos

0 abonos en cuenta.

Impuesto sobre las Ventas

El impuesto general sobre las ventas es un impuesto sobre el valor agregado
en la venta de mercancias y en la prestacion de algunos servicios

especificamente indicados en la Ley No. 6826 del 8 de noviembre de 1982.

Perteneciente a Régimen comun

El régimen ordinario del impuesto sobre las ventas es el Comln y en principio
en €l deben estar inscritos todos los responsables. No obstante, la ley ha
reconocido que existen algunos responsables que dado el volumen de
operaciones no requieren cumplir con la regulacién existente para el régimen
comun; por lo que se creé el Régimen Simplificado en el cual deben estar
inscritos los responsables que cumplan ciertos requisitos. Quienes no cumplan

con cada uno de los requisitos deberan inscribirse en el Régimen comun.

Fuente: http://www.qgerencie.com/regimen-simplificado.html

Régimen Comun: Empresas legalmente constituidas y sobrepasan las
limitaciones del régimen simplificado, deben llevar organizadamente su

contabilidad.


http://www.gerencie.com/regimen-simplificado.html

Fuente:http://www.monografias.com/trabajos21/clasificacion-
empresas/clasificacion-empresas.shtmi

Impuesto de Industria y Comercio: El impuesto de industria y comercio es un
gravamen de caracter municipal, que grava toda actividad industrial, comercial
o de servicios que se realiza en Bogota en forma ocasional o permanente, con

establecimientos o sin ellos.

Registro Superintendencia de Industria y Comercio

Industrias Anker ya se encuentra registrada ante la superintendencia de
industria y comercio ya que el objeto del registro mercantil es llevar la matricula
de los comerciantes y de los establecimientos de comercio, asi como la
inscripcion de todos los actos, libros y documentos respecto de los cuales la ley
exigiere esa formalidad, de conformidad con el Cddigo de Comercio (articulo
26). A continuacién se muestra copia de la cadmara y comercio vigente de

Industrias Anker. (Anexo)

Normas y procedimientos para comercializar productos

Industrias Anker estara regida por dos codigos principales vigentes en

Colombia:

Cdédigo de comercio: Es un conjunto unitario, ordenado y sistematizado de
normas de Derecho mercantil, es decir, un cuerpo legal que tiene por objeto
regular las relaciones mercantiles.

El cddigo de comercio establece para los comerciantes una serie de deberes,
entre los que se encuentran el registrar los libros sobre los que se exija dicha

formalidad.

Cddigo laboral (Codigo sustantivo de trabajo)

El régimen laboral colombiano esta recogido en el Codigo Sustantivo del

Trabajo y las leyes posteriores que lo desarrollan. La Ley n. © 50 de 1990



modifico este Codigo, eliminando las restricciones en materia de contratacion
laboral y permitiendo una mayor flexibilidad en el régimen de trabajo. El
propésito inmediato de la reforma era el de promover la inversion de caracter
privado e incentivar la generacion de empleo a través de una mayor flexibilidad
de la contratacion laboral. En términos generales, el régimen laboral
colombiano es muy flexible en los aspectos relacionados con las formas
contractuales, en la estipulacion de las jornadas laborales, en los pagos
salariales y en la terminacion del contrato de trabajo. Se divide en dos grandes
blogues: el régimen laboral individual, que reglamenta las relaciones entre el
empleador y cada trabajador; y el régimen laboral colectivo, que regula las

relaciones entre el empleador y los trabajadores.

Estatuto tributario:

El sistema fiscal colombiano se encuentra regulado por el Decreto n.° 624 de
1989, denominado genéricamente "Estatuto Tributario". El sistema tributario
comprende impuestos de caracter nacional, departamental y municipal. Los
impuestos de caracter nacional son los de la renta, el impuesto al valor
agregado (IVA), el de ganancias ocasionales, el impuesto del timbre y el
impuesto de las remesas; los impuestos departamentales son el de la gasolina
y el de consumo de licores; por ultimo, los municipales son el impuesto predial

y el de industria y comercio.

5.3.1 ANALISIS SOCIAL

Impacto en la sociedad: En términos generales Industrias Anker generara una
nueva opcion de empleo directo en Bogota, con caracteristicas de empleo fijo
por el momento son ocho. Sin embargo en Pro de un desarrollo social se
buscara aumentar esta cantidad de empleo a medida que aumente la demanda

de materiales por parte de la clientela.

En términos de salud la empresa se rige a estatutos legales por tanto la

empresa cubre un 8.5% y el empleado el 4% para completar asi el 12.5%



correspondiente. Como lo mostramos anteriormente en la parte de impuestos la

empresa se rige por los estatutos tributarios vigentes.
En el sentido ambiental, podemos decir que si bien la empresa incurre en
contaminacion auditiva en baja medida, también se encuentra ubicada en un
sector industrial, donde no afecta de manera directa a una comunidad
residencial. Este punto es bueno destacarlo ya que no se afecta a una
sociedad directamente.

5.3.2 CONSIDERACION CREACION DE EMPRESA EN COLOMBIA
Disponibilidad de nombre
Este proceso ya fue realizado por la empresa a través de la solicitud del
formulario adicional de registro con otras entidades, demostrando alli la
posibilidad de generar el nombre y apellido o razén social: Industrias Anker
Ltda. Sigla Anker Ltda.
Acta de constitucion y estatutos (Anexo)
Registro camara 'y comercio (Anexo)
Registro Unico tributario. (Anexo)

Cuenta bancaria

Actualmente industrias Anker tiene una cuenta corriente con el banco Bancafé,

donde se generan todos los movimientos econémicos de la empresa.

Formulario RID. (Anexo)

Caja de compensacion, Sena e ICBF. (Anexo)

Administradora de Riesgos Profesionales



Dentro de la legislacion actual industrias Anker a establecido la relacion directa
con la ARP Seguros Bolivar como parte del Sistema General de Riesgos
Profesionales y del Sistema de Seguridad Social instaurado por la ley, ya que
cumple con las disposiciones y normas vigentes en salud ocupacional
relacionadas con la prevencién de los accidentes de trabajo, enfermedades
profesionales y el mejoramiento de las condiciones de salud y trabajo de la

poblacién laboral afiliada.

Dentro de los criterios por los cuales se eligio esta ARP estan:

e Manejo de novedades y pagos por Internet.
e Cobertura en toda Colombia.
e Autorizacion agil y rapida de descuentos de incapacidades, abonados

directamente a la cuenta bancaria de la empresa.

En la actualidad el Teléfono Verde de Seguros Bolivar (linea 01-8000), asi
como la ARP Bolivar, esta Certificado por la Norma de Calidad NTC 1SO-9001-
2000.

Cobertura en el exterior con ANDIASISTENCIA.

Reconocimiento a la Gestién en Salud Ocupacional. Evento anual que busca
resaltar el compromiso de las empresas en el desarrollo del Programa de Salud

Ocupacional.

Flexibilidad en la programacion y ejecucion del cronograma de actividades en
Salud Ocupacional de comun acuerdo con la empresa, seguin necesidades y

priorizacion. (Plan de Accion Conjunto Tactico Ocupacional.)
Pensiones
Cumpliendo con la ley 100 de 1993 que rige la seguridad social integral de los

trabajadores de Colombia se brinda la posibilidad a cada empleado elegir la

empresa que administre su pension, siendo obligacion de la empresa cumplir



con este aporte y respetar la decision del empleado; es asi como industrias
Anker presenta actualmente una relacion con las siguientes administradoras de

pensiones:

ARTICULO Objeto del Sistema General de Pensiones.

El Sistema General de Pensiones tiene por objeto garantizar a la poblacion, el
amparo contra las contingencias derivadas de la vejez, la invalidez y la muerte,
mediante el reconocimiento de las pensiones y prestaciones que se determinan
en la presente ley, asi como propender por la ampliacion progresiva de
cobertura a los segmentos de poblacidn no cubiertos con un sistema de

pensiones.

Fuente: http://www.gerenciasalud.com/ley100colombia.htm

Seguro social: Seguro Social Pensiones es la Administradora del Seguro
Social del Régimen Solidario de Prima Media con Prestacion Definida, sistema
en el cual los aportes de los afiliados constituyen un fondo comuin de
naturaleza publica y el monto de la pension se calcula a partir del salario base

de cotizacién y las semanas cotizadas.

Fuente: http://www.iss.gov.co/Pensiones/empresa.htm

Porvenir: PORVENIR S.A., es una Sociedad Administradora de Fondos de
Pensiones y Cesantias, que inicié a partir de las reformas introducidas por el
Estado con la expedicion de la Ley 50 de 1990 y posteriormente de la Ley 100
de 1993, obteniendo permiso de funcionamiento mediante resoluciéon No. 3970
de 1991.

Fuente:
htttp://www.porvenir.com.co/portal/page?_pageid=813,4301662& dad=portal& _
schema=PORTAL



Proteccion: La Pension Obligatoria, como su nombre lo dice es un pago de
caracter vitalicio y obligatorio, que tiene como fin amparar a las personas contra

riesgos derivados de la vejez, invalidez y muerte.

Estos pagos son financiados a través de las cotizaciones que obligatoriamente
realizan tanto trabajadores independientes como dependientes, los afiliados al
Sistema General de Pensiones podran escoger el régimen de pensiones que
prefieran. Una vez efectuada la seleccion inicial, estos sélo podran trasladarse
de régimen por una sola vez cada cinco afios, contados a partir de la seleccion
inicial. Después de un afo de la vigencia de la presente ley, el afiliado no podra
trasladarse de régimen cuando le faltaren diez afios o0 menos para cumplir la

edad para tener derecho a la pension de vejez.

EPS

Cumpliendo con la ley 100 de 1993 que rige la seguridad social integral de los
trabajadores de Colombia se brinda la posibilidad a cada empleado elegir
entidad promotora de salud, siendo obligacion de la empresa cumplir con este
aporte y respetar la decision del empleado; es asi como industrias Anker
presenta actualmente una relacion con las siguientes EPS: Salud total,

Compensar.



6. PLAN ECONOMICO

6.1 INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

PRESUPUESTO DE INVERSION
Activos fijos
Terrenos SO0
Construccion en curso S0
Magquinaria y equipo $218.800.000
Cortadora $120.000.000
Dobladora $95.000.000
Equipo de Oxicorte $2.500.000
Herramienta $ 1.300.000
Muebles y enseres $ 1.500.000
Archivador $ 250.000
Escritorio S 450.000
Locker $ 300.000
Sillas $ 130.000
Estante $370.000
Equipo de cémputo $2.400.000
Computador Compaq $ 1.700.000
Impresora Epson $ 700.000
Vehiculos S0
TOTAL ACTIVOS FJOS $222.700.000
Diferidos

Estudios tecnicos (Valor Proyecto) $ 1.000.000
Estudios economicos $0
Gastos de constitucion $1.133.000
Minuta S 400.000
Autenticacion $ 50.000
Matricula Camara de Comercio S 673.000
Transportes $10.000
Gastos puesta en marcha $ 4.460.000
Arriendo ler mes $ 3.000.000
Pintura S 250.000
Ladrillos y Arena $ 95.000
Montacarga/dia $ 250.000
Sistema electrico $ 510.000
Mangueras S 65.000
Transportes maquinaria $ 290.000
Otros $2.178.000
Papeleria $ 98.000
Poliza $ 1.000.000
Publicidad $ 80.000
Avisos $ 1.000.000
TOTAL DIFERIDOS $ 8.771.000

TOTAL PPTO INVERSION $231.471.000




6.2 INGRESOS POR VENTAS O SERVICIOS

PRONOSTICO DE VENTAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Cantidades Kg. 200.000 207.900 216.112 224.648 233.522 1.082.183
Precio 3.150 3.318 3.495 3.681 3.877 3.100
TOTAL 630.000.000 | 689.790.371 | 755.255.167 | 826.932.923 | 905.413.281 | 3.807.391.742

* Las cantidades se proyectaron con base al crecimiento promedio de sector

Metalmecanico durante los ultimos tres afios (2004-2007). Este fue del 3,95%.

Fuente DANE

* El Precio se proyecto con base a la variacion del IPC de los ultimos tres afios
(2004-2007). Este fue del 5,33%. Fuente DANE

6.3 COSTOS DE FABRICACION

6.3.1Presupuesto de Materias Primas

PRESUPUESTO DE MATERIA PRIMA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cantidades Kg. 200.000 207.900 216.112 224.648 233.522
Costo 2.204 2.321 2.445 2.576 2.713
TOTAL 440.800.000 | 482.634.278 | 528.438.853 | 578.590.528 | 633.501.864

* El Costo se proyecto con base a la variacién del IPC de los ultimos tres afios
(2004-2007). Este fue del 5,33%. Fuente DANE

6.3.2Presupuesto de Mano de Obra Directa

PRESUPUESTO MOD
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cantidades a Producir Kg. 200.000 207.900 216.112 224.648 233.522
Horas x Kilo 0,0115 0,0115 0,0115 0,0115 0,0115
Total de Horas 2.305 2.397 2.491 2.590 2.692
Costo x Hora 14.967,71 15.765,49 16.605,79 17.490,88 18.423,14
Principal Corte 4.414,58 4.649,88 4.897,72 5.158,77 5.433,73
Operario Corte 3.218,75 3.390,31 3.571,01 3.761,35 3.961,83
Principal Dobles 4.115,63 4.334,99 4.566,04 4.809,41 5.065,75
Operario Dobles 3.218,75 3.390,31 3.571,01 3.761,35 3.961,83
TOTAL 34.507.685 37.782.649 41.368.424 45.294.509 49.593.200




* El Costo x Hora se proyecto con base a la variacién del IPC de los ultimos
tres afios (2004-2007). Este fue del 5,33%. Fuente DANE

6.4 Gastos Indirectos de Fabricacion

PRESUPUESTO GIF

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Depreciacion 21.880.000 | 21.880.000 | 21.880.000 | 21.880.000 | 21.880.000
Servicios Publicos 5.596.000 5.894.267 | 6.208.431| 6.539.341| 6.887.887
Mantenimientos 1.485.000 1.564.151 | 1.647.520| 1.735.333| 1.827.826
Seguros - - - - -
Impuestos 5.811.840 6.121.611 | 6.447.893 | 6.791.566 | 7.153.556
Amortizacion Diferidos 1.754.200 1.754.200 | 1.754.200| 1.754.200| 1.754.200
Arrendamientos 33.540.000 | 35.327.682 | 37.210.647 | 39.193.975 | 41.283.014
Contribuciones y Afiliaciones 1.961.144 2.065.673 | 2.175.773 | 2.291.742 | 2.413.892
Total 72.028.184 | 74.607.583 | 77.324.465 | 80.186.156 | 83.200.375

6.5 Gastos de Ventas

PRESUPUESTO GASTOS DE VENTAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Nomina 9.537.000 | 10.045.322 | 10.580.738 | 11.144.691 | 11.738.703
Depreciacion Eq. Computo 800.000 800.000 800.000 - -
Publicidad 1.500.000 1.579.950 1.664.161 1.752.861 1.846.289
Total 11.837.000 | 12.425.272 | 13.044.899 | 12.897.552 | 13.584.992

6.6 Gastos de Administracion

PRESUPUESTO GASTOS DE ADMINISTRACION
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Nomina 19.881.000 | 20.940.657 | 22.056.794 | 23.232.421 | 24.470.710
Administrador 11.958.000 | 12.595.361 | 13.266.694 | 13.973.809 | 14.718.613
Secretaria 7.923.000 8.345.296 8.790.100 9.258.613 9.752.097
Depreciacion Muebles y Ens. 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Total 39.912.000 | 42.031.315 | 44.263.589 | 46.614.843 | 49.091.419

* La proyeccion de la nominas correspondientes a ventas y administracion se

realizaron teniendo como base el la variacién del IPC (5,33%). Fuente DANE




6.7 COSTOS Y GASTOS DE PRODUCCION

COSTOS Y GASTOS DE PRODUCCION

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

TOTAL

Costos de Fabricacion

547.335.868,92

595.024.510,46

647.131.742,41

704.071.192,64

766.295.439,66

3.259.858.754,09

MP

440.800.000,00

482.634.278,28

528.438.853,38

578.590.527,72

633.501.864,26

2.663.965.523,63

MOD

34.507.684,92

37.782.648,83

41.368.424,34

45.294.509,14

49.593.200,38

208.546.467,61

CIF

72.028.184,00

74.607.583,35

77.324.464,68

80.186.155,79

83.200.375,03

387.346.762,84

Gastos Ventas

11.837.000,00

12.425.272,10

13.044.899,10

12.897.552,23

13.584.991,76

63.789.715,19

Gastos de Administracion

39.912.000,00

42.031.314,60

44.263.588,67

46.614.842,94

49.091.419,07

221.913.165,29

Total Costos de Operacion

599.084.868,92

649.481.097,16

704.440.230,18

763.583.587,81

828.971.850,50

3.545.561.634,56

7. PLAN FINANCIERO

VPN

INVERSION INICIAL

ANO 1
ANO 2
ANO 3
ANO 4
ANO 5

7.1

RENDIMIENTO FINANCIERO

7.1.1 VALOR PRESENTE NETO

Valor presente neto

231.471.000,00

FNE

8.052.886,44
32.528.511,30
57.279.633,20
82.074.475,23
103.887.657,00

co oos00%

ANO 1
ANO 2
ANO 3
ANO 4
ANO 5

VPN=

4.104.606,60

235.575.606,60

VPN
7.669.415,66
29.504.318,64
49.480.300,79
67.522.873,89
81.398.697,64
235.575.606,60

Faborable

(C3/((1+.05)1)+(C4/((1.05)72)+(C5/((1.05)A3)+(C6/((1.0524))+(C7/(1.05)*5)))) |

El proyecto maximizara la inversion en $ a una tasa de descuento del 5%




7.1.2 TASA INTERNA DE RETORNO

TIR Tasa interna de retorno
INVERSION INICIAL 231.471.000,00
FNE

ANO 0 (231.471.000,00)
ANO 1 8.052.886,44
ANO 2 32.528.511,30
ANO 3 57.279.633,20
ANO 4 82.074.475,23
ANO 5 103.887.657,00

TIR= 0,05

TIR= 5%

Se aceptara el proyecto. La razon es que el proyecto da una rentabilidad igual que la rentabilidad minima requerida.
7.1.3 RELACION BENEFICIO COSTO
FN INGRESOS FN EGRESOS

ANO 1 800.000.000,00 ANO 1 791.947.113,56
ANO 2 621.811.333,45 ANO 2 589.282.822,15
ANO 3 680.729.650,34 ANO 3 623.450.017,14
ANO 4 746.239.630,71 ANO 4 664.165.155,48
ANO 5 816.871.953,34 ANO 5 712.984.296,34

VPN $3.167.919.578,84

RELACION B/C= 3.167.919.578,94

2.932.343.972,24

RELACION B/C=

Lo que indica que el proyecto aconsejable.

VPN $ 2.932.343.972,24

1,080 |Los ingresos recibidos por el proyecto superan a los egresos en un 8%.



7.2 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

7.2.1 Flujo de Efectivo Proyectado

FLUJO DE EFECTIVO
INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingreso por ventas 90% contado 567.000.000 620.811.333 679.729.650 744.239.631 814.871.953
aportes 40.000.000
Intereses CC 1.000.000 1.000.000 1.000.000 2.000.000 2.000.000
PRESTAMOS BANCARIOS 192.000.000 - ) - -
DISPONIBILIDAD EFECTIVO 800.000.000 621.811.333 680.729.650 746.239.631 816.871.953
EGRESOS
COMPRAS MATERIALES 352.640.000 386.107.423 422.751.083 462.872.422 506.801.491
REMUNERACION MANO DE OBRA DIRECTA 32.157.685 35.307.394 38.761.238 42.548.360 46.700.682
COSTOS INDIRECTOS FABRICACION 48.393.984 50.973.383 53.690.265 56.551.956 59.566.175
GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.612.000 40.670.020 42.837.732 45.120.983 47.525.931
Montaje 231.471.000
GASTOS DE VENTAS 10.487.000 11.045.957 11.634.707 12.254.836 12.908.019
K intereses 38.400.000 38.400.000 38.400.000 38.400.000 38.400.000
CANCELACION INTERESES 39.785.445 26.778.646 15.374.993 6.416.598 1.081.998
TOTAL EGRESOS 791.947.114 589.282.822 623.450.017 664.165.155 712.984.296
SALDO FINAL EFECTIVO 8.052.886( 32.528.511| 57.279.633| 82.074.475| 103.887.657
7.2.2 Estado de Resultados Proyectado
ESTADO DE RESULTADOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas $ 630.000.000 $689.790.371 $ 755.255.167 $826.932.923 $ 905.413.281
(-) Devoluciones y descuentos $0 $0 $0 $0 $0
Ingresos Operacionales $ 630.000.000 $689.790.371 $ 755.255.167 $826.932.923 $905.413.281
(-) Costo de ventas $ 547.335.869 $ 595.024.510 $647.131.742 $ 704.071.193 $ 766.295.440,
Utilidad Bruta Operacional $82.664.131 $ 94.765.860 $108.123.425 $122.861.730 $139.117.842]
(-) Gastos Operacionales de administracion $39.912.000 $42.031.315 $ 44.263.589 $ 46.614.843 $49.091.419
(-) Gastos operacionales de ventas $ 11.837.000 $12.425.272 $ 13.044.899 $ 12.897.552 $ 13.584.992
Utilidad Operacional $30.915.131 $40.309.273 $50.814.937 $ 63.349.335 $ 76.441.431
(+) Ingresos no operacionales $ 1.000.000 $ 1.000.000 $1.000.000 $ 2.000.000 $ 2.000.000
(-) Gastos no operacionales $ 39.785.445 $ 26.778.646 $ 15.374.993 $6.416.598 $1.081.998
Utilidad Antes de Impuestos -$ 7.870.314, $ 14.530.628 $ 36.439.944 $58.932.737 $ 77.359.433
(-) Impuesto de renta y complementarios $271.258 $4.940.413 $12.389.581 $20.037.131 $ 26.302.207,
Utilidad Liquida -$ 8.141.572 $9.590.214 $ 24.050.363 $ 38.895.606 $51.057.226,
(-) Reservas $0 $0 $12.025.181 $ 19.447.803 $ 25.528.613

UTILIDAD DEL EJERCICIO -$8.141.572 $9.590.214 $12.025.181 $ 19.447.803 $ 25.528.613




7.2.3 Balance General Proyectado

BALANCE GENERAL
Afio 1
ACTIVO CORRIENTE 71.052.886 PASIVO CORRIENTE 92.481.258
Efectivo 8.052.886 Obligaciones laborales 4.050.000
Cuentas por cobrar 63.000.000 Cuentas por pagar 88.160.000
Impuestos por pagar 271.258
PASIVO NO CORRIENTE 153.600.000
ACTIVO NO CORRIENTE 206.886.800 Obligaciones financieras LP 153.600.000
Propiedad Planta y Equipo 222.700.000
Depreciacion -22.830.000 TOTAL PASIVO 246.081.258
Preoperativos - Diferidos 7.016.800
TOTAL ACTIVO 277.939.686 PATRIMONIO 31.858.428
Capital 40.000.000
Reserva
Utilidad del periodo -8.141.572
TOTAL PATRIMONIO 31.858.428
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
277.939.686
BALANCE GENERAL
Afio 2
ACTIVO CORRIENTE 80.079.177 PASIVO CORRIENTE 105.733.134
Efectivo 11.100.140 Obligaciones laborales 4.265.865
Cuentas por cobrar 68.979.037 Cuentas por pagar 96.526.856
Impuestos por pagar 4.940.413
PASIVO NO CORRIENTE 115.200.000
ACTIVO NO CORRIENTE 182.302.600 Obligaciones financieras LP 115.200.000
Propiedad Planta y Equipo 222.700.000
Depreciacion -45.660.000 TOTAL PASIVO 220.933.134
Preoperativos - Diferidos 5.262.600
TOTAL ACTIVO 262.381.777 PATRIMONIO 41.448.643
Capital 40.000.000
Reserva 0
Utilidad periodos anteriores -8.141.572
Utilidad del periodo 9.590.214
TOTAL PATRIMONIO 41.448.643
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
262.381.777
BALANCE GENERAL
Afio 3
ACTIVO CORRIENTE 107.151.193 PASIVO CORRIENTE 122.570.587
Efectivo 31.625.676 Obligaciones laborales 4.493.236
Cuentas por cobrar 75.525.517 Cuentas por pagar 105.687.771
Impuestos por pagar 12.389.581
PASIVO NO CORRIENTE 76.800.000
ACTIVO NO CORRIENTE 157.718.400 Obligaciones financieras LP 76.800.000
Propiedad Planta y Equipo 222.700.000
Depreciacion -68.490.000 TOTAL PASIVO 199.370.587
Preoperativos - Diferidos 3.508.400
TOTAL ACTIVO 264.869.593 PATRIMONIO 65.499.005
Capital 40.000.000
Reserva 12.025.181
Utilidad periodos anteriores 1.448.643
Utilidad del periodo 12.025.181
TOTAL PATRIMONIO 65.499.005

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

264.869.593




BALANCE GENERAL

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

Afio 4
ACTIVO CORRIENTE 149.348.373 PASIVO CORRIENTE 140.487.961
Efectivo 66.655.081 Obligaciones laborales 4.732.725
Cuentas por cobrar 82.693.292 Cuentas por pagar 115.718.106
Impuestos por pagar 20.037.131
PASIVO NO CORRIENTE 38.400.000
ACTIVO NO CORRIENTE 133.934.200 Obligaciones financieras LP 38.400.000
Propiedad Planta y Equipo 222.700.000
Depreciacién -90.520.000 TOTAL PASIVO 178.887.961
Preoperativos - Diferidos 1.754.200
TOTAL ACTIVO 283.282.573 PATRIMONIO 104.394.612
Capital 40.000.000
Reserva 31.472.985
Utilidad periodos anteriores 13.473.824
Utilidad del periodo 19.447.803
TOTAL PATRIMONIO 104.394.612
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
283.282.573
BALANCE GENERAL
Afio 5
ACTIVO CORRIENTE 203.289.397 PASIVO CORRIENTE 157.987.559
Efectivo 112.748.069 Obligaciones laborales 4.984.979
Cuentas por cobrar 90.541.328 Cuentas por pagar 126.700.373
Impuestos por pagar 26.302.207
PASIVO NO CORRIENTE 0
ACTIVO NO CORRIENTE 110.150.000 Obligaciones financieras LP 0
Propiedad Planta y Equipo 222.700.000
Depreciacion -112.550.000 TOTAL PASIVO 157.987.559
Preoperativos - Diferidos 0
TOTAL ACTIVO 313.439.397 PATRIMONIO 155.451.838
Capital 40.000.000
Reserva 57.001.597
Utilidad periodos anteriores 32.921.627
Utilidad del periodo 25.528.613
TOTAL PATRIMONIO 155.451.838

313.439.397




8. PLAN DE PUESTA EN MARCHA

Posterior a la realizacion del estudio de factibilidad del negocio, en donde los
socios han decidido realizar los tramites correspondientes para su apertura, es

necesario crear un plan de puesta en marcha el cual se detalla a continuacion:

1. Cotizacion y compra de la maquinaria (Cortadora y Dobladora). Esta
maquinaria debe ser importada por lo que el tiempo de entrega oscila
entre uno y dos meses.

Fecha: 03 al 07 de septiembre de 2007.

2. Busqueda de la bodega, esta se realizara en el sector de fontibén.

Fecha: 20 de agosto al 15 de septiembre de 2007.

3. Adecuacion de la bodega de manera que se facilite la instalacion de la
maquinaria la cual se encuentra en camino.
Fecha: 20 de septiembre al 05 de octubre de 2007.

4. Llegada de la maquinaria, instalacién de la misma en la bodega.
Fecha: 05 de octubre de 2007.

5. Proceso de contratacion del personal, se realiza la basqueda de dos
ayudantes de bodega y un vendedor.
Fecha: 05 de octubre al 10 de octubre de 2007.

6. La contratacion de un abogado para la creacion en la minuta la cual
debe ser autenticada para posteriormente llevar a camara de comercio,
en donde hacen la entrega de un pre RUT.

Fecha: 21 de septiembre de 2007.

7. Realizar el proceso de inscripcién en el Régimen Unico Tributario RUT.

Fecha: 17 de octubre de 2007.

8. Dirigirse a la DIAN a solicitar la resolucién de facturacion.
Fecha: 17 de octubre de 2007.



9. Realizar la inscripcion al Registro de informacion tributaria RIT.
Fecha: 23 de octubre de 2007.

10. Inscripcion de la empresa a las entidades prestadoras de servicio de
salud, fondo de pensiones, A.R.P. y caja de compensacion familiar.
Fecha: 15 de octubre a 15 de noviembre de 2007.

11. Apertura de la empresa.
Fecha: 10 de octubre de 2007.

9. PLAN DE CONTINGENCIA

Dentro del contexto de este tipo de negocio, existen varios problemas que si no
se resuelven de manera inmediata 0 se tiene un plan de contingencia para ello

podrian entorpecer el funcionamiento de la empresa.

A continuacion se describen las situaciones que pueden ser contingentes en la

organizacion.

Situacion 1.

El precio del hierro aumenta en los mercados internacionales, lo que disminuye
el nivel de importaciones del material al pais. Gracias a esto dentro del
mercado local se percibe una escasez de materia prima (lamina), lo que

entorpece las ventas y a su encarece el material.

Contingencia:

Industrias Anker establece relaciones comerciales con otras empresas del
sector para vincularse a una cooperativa la cual realiza directamente la
importacion de materia prima (hierro), y a su vez posee unos inventarios que

subsanan en cierta medida la escasez en el mercado.



Situacion 2.

La demanda por los productos y servicios prestados requiere que la empresa
disponga de medios de transporte de carga para satisfacer la premura de los
clientes. Industrias Anker no posee los recursos fisicos para satisfacer por
completo a todos los clientes lo que generaria malestar comercial en la

empresa.

Contingencia: Gracias a las buenas relaciones con empresas del sector
(Industrias Titan Ltda.), Anker creara una alianza comercial que permitira que
industrias Titan Ltda. Preste el servicio de fleteo en los casos que la empresa lo
necesite, con esta alianza Anker se asegurara de cumplir los tiempos de

entrega como valor agregado para el cliente.

Situacion 3.

En el diario operar de la empresa se pueden presentar situaciones que afectan
el normal funcionamiento, una de ellas son los cortes frecuentes de energia
causados por sobrecargas en el sistema eléctrico dispuesto para esta zona. Ya
gue las maquinas de cortado y doblado funcionan con energia eléctrica, estas

situacion afecta seriamente el cumplimiento para con el cliente.

Contingencia: Industrias Anker establecera alianzas con empresas del sector
las cuales le prestaran los servicios de doblado y cortado a muy bajos costos,

lo que le permitira cumplir con la demanda de sus clientes.



10. CONCLUSIONES

Al finalizar este proyecto plan de negocios para la creacion de una empresa
dobladora y cortadora de lamina Industrias Anker Ltda. Podemos concluir que
el trabajo en equipo de personas emprendedoras fortalece las actividades
productivas dando un mayor valor agregado, es asi como se logro plantear la
propuesta de creacion de empresa en la cual definimos las directrices
estratégicas relacionadas con la situacion actual, econémica, social y politica
de pais, pero a su vez se generé un modelo organizacional acorde con las
directrices estratégicas donde se mostro la jerarquia, el tamafio y la forma en la

cual la empresa esté coordinada.

Con este tipo de iniciativas como Industrias Anker Ltda. Se define que todos los
integrantes de la organizacion generen crecimiento econdmico, empleo,
distribucion del ingreso, productividad, innovacién, pero a su vez creen una
cultura empresarial, que permita no solo la creacién de empresa sino su buen
gestiona miento para el entorno econémico y productivo del sector metallrgico

de Bogota y de Colombia.

Podemos decir que la administracion tiene que ser emprendedora en sus
iniciativas, estableciendo politicas de apoyo, dotando de los recursos
necesarios y fomentando el desarrollo y la innovacion en la creacion de

empresas, asi como en su actualizacion y mejora.

A su vez de acuerdo a los analisis financieros generados en el proyecto se
pudo demostrar la viabilidad economica y financiera de este, siendo relevante
que a pesar de llevar 12 meses en el mercado comercial, Industrias Anker ha
demostrado una actividad econdmica con beneficios para todos sus
integrantes, no solo para la empresa sino también para sus clientes y

proveedores.
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