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1. MODELO DE NEGOCIO PARA ALIANZA DE CONDUCCION EN LA CIUDAD
DE BOGOTA PARA EL ANO 2017



2. Resumen Ejecutivo

ChevyConduce iniciara su funcionamiento a nivel Bogota y tendra proyeccion a nivel
nacional, teniendo en cuenta la presencia de Chevrolet en casi todas las ciudades capitales del
pais, y el objetivo que se buscara es lograr las alianzas con Escuelas de Ensefianza
Automovilistica para ofrecer a los clientes nuevos y antiguos suscritos a los Planes de
Autofinanciamiento Comercial un nuevo servicio que les ayudara de manera &gil, oportuna y
confiable contar con la orientacion y asesoria al respecto en el momento de decidirse a tomar el
curso de Conduccion.

La Alianza ChevyConduce brindara a los clientes la posibilidad de acceder al curso de
Aprendizaje de Conduccion tanto para los titulares principales del plan como a familiares de
primer grado de consanguinidad, esto es hijos, padres y hermanos, generando una cultura de
unidad y compartir que nos representard mayor acercamiento a los clientes por medio de este
servicio adicional donde se lograra ademas un incremento en la colocacién de planes de
Autofinanciamiento.

Si bien el crecimiento en ventas y entregas de vehiculos cada afio se ha mantenido en aumento
aun en periodo recesivo a nivel de la zona Bogota, las tendencias actuales de apertura,
competitividad e innovacion obligan al sector de autofinanciamiento a complementar y mejorar
sus productos y servicios, por tanto la Alianza ChevyConduce es la oportunidad para el
consecucion de nuevas alianzas, que brinden mejores servicios y soluciones a nuestros clientes.

De los anteriores planteamientos se encontr6 que los clientes que ingresan deben contar con el
servicio y asesoria oportuna ya que se ha evidenciado que en el momento de la adjudicacion, no
tienen conocimiento de conduccion y no cuentan con orientacién precisa para una academia de
confianza, les genera sobrecostos y demoras en entrega del vehiculo.

El incremento en la competencia en la colocacion de planes de otras marcas, conlleva en
primer lugar a implementar un servicio adicional y oportuno con el fin de brindar soluciones a

nuestros clientes y el consecuente incremento de indice a las ventas.



3. Plan de Negocio
Respecto a las horas tedricas, lo ideal es que no sean virtuales ni se limiten a una cartilla, sino
presenciales, para poder resolver todas las inquietudes. Asimismo resulta fundamental
cerciorarse del nivel de capacitacion de los instructores, que deben ser certificados por el

Ministerio de Transporte.

3.1 Plan Estratégico
3.1.1. Objetivos a largo plazo

Nuestra Alianza ChevyConduce se situara dentro de los préximos cinco afios como la Alianza
Lider en el Mercado del servicio de ensefianza de la conduccion, ofreciendo a nuestros clientes
actuales y futuros la oportunidad de recibir la satisfaccion total.

Brindar a nuestros clientes actuales y futuros nuevos servicios con la mas alta calificacion no
solo en el aprendizaje de la conduccion de un vehiculo sino con la certeza que recibira la mejor
atencion desde el primer contacto hasta la finalizacion de su curso.

Llevar a cabo nuevas Alianzas para un mejor servicio a nuestros clientes generando la

optimizacion de posventas y asi el ingreso de nuevo clientes.

3.1.2. Mision
Brindar a nuestros clientes el servicio adicional de la conduccién como empresa de
autofinanciamiento de vehiculos como servicio de valor agregado orientado a satisfacer la
necesidad de nuestros clientes que no tienen el conocimiento ni los requisitos legales para

conducir en Colombia, contando con el respaldo y la trayectoria de Chevyplan.

3.1.3. Vision
Consolidar nuestro liderazgo en la prestacion del servicio de conduccion para nuestros
clientes de autofinanciamiento de vehiculos, con procesos efectivos y un equipo humano
enfocado en la satisfaccion de nuestros clientes, alcanzando al 2022 una participacién superior al
20%.
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3.1.4. Valores Corporativos

Compromiso: con Alianza ChevyConduce buscamos una relacion duradera con nuestros a
través del cumplimiento de su suefio con un trabajo exigente en equipo Academia-Sociedad.

Pasion: ver nuestros clientes con una alta satisfaccion debe seré nuestro objetivo cada dia en
cada tarea orientada a este logro en la Alianza.

Respeto: para la Alianza la preocupacion por clientes satisfechos generara un trabajo con alta
consideracion y cumplimiento con los clientes.

Transparencia: el cumplimiento de los principios y valores por cada una de las partes de la
alianza respaldan su gestion.

Responsabilidad: el sentido de la Alianza conlleva un alto compromiso en el cumplimiento de
objetivos internos como con el cliente.

Innovacion: para el crecimiento continuo y generacion de nuevas alianzas implicara
generacion de nuevas ideas y propuestas en el desarrollo y andar de la actual Alianza

ChevyConduce.

3.1.5. ldentificacién del Servicio
La prestacion del servicio de Curso de Aprendizaje de vehiculos automotores en asesoria y
capacitacion por medio de la Alianza ChevyConduce, permitira contar con un servicio de
altisima calidad con el respaldo de ChevyPlan que proporcionara a los clientes actuales y futuros
la oportunidad de cumplir con todos los requisitos de ley que establece la legislacion colombiana

con respecto al aprendizaje de conduccion de vehiculos automotores.

3.1.6. Analisis FODA

TABLA 1 ANALISIS FODA

El mercado objetivo inicial de la Alianza ChevyConduce, tiene ubicacion en toda la ciudad de
Bogot4, incluido el municipio de Soacha, de acuerdo al ingreso de ventas de Planes de
Autofinanciamiento a través de los Concesionarios Chevrolet, mediante los cuales, se logra una

participacién importante en la entrega de vehiculos mensualmente por la Fabrica GM y donde los



estratos 2 y 3 caracterizan a nuestra mayoria de clientes, a quienes principalmente se dirige la

Alianza.

Realizado en andlisis de FODA, factores internos y externos que afectan, podemos generar las

siguientes estrategias:

NUMERO

=

Senicios

ANALISIS INTERNO

Implementacion de Nuevos

Senicios

Falta implementacién de Nuevos

PLAN DE NEGOCIO ALIANZA CONDUCE CHEVY

Nuewvos Mercados

OPORTUNIDADES

ANALISIS EXTERNO
AMENAZAS

Competencia Desleal

2|Clientes

Atracciéon de Mayor Nimero de

Clientes Inconformes

Mejoramiento Calidad de Vida

T.L.C.

Preferencia de la Marca

w

Precios de los Vehiculos

Clientes Referidos

4 Menor Costo Financiero

Informacién Negativa en Redes

Beneficios a Cliente Antiguos

Incremento de precios

Marca Lider en Entregas

5

Demoras en Entregas

Continuidad del Negocio

Entes Legales

Fuente: Elaboracién propia.

llustracién -- Estrategias Internas y Externas

PLAN DE NEGOCIO ALIANZA CONDUCE CHEVY

0

No. ESTRATEGIAS FO
Generacion de nuewvos
senicios con lleva a nuevos

ESTRATEGIAS PROPUESTAS

ESTRATEGIAS FA
Nuewo Senicio que no Ofrece
Competencia

ESTRATEGIAS DO
Busquedad de Necesida del
Clientes

ESTRATEGIAS DA
Innovar los productos y senicios
ofrecidos.

Prestacion de nuewos
senicios - alianzas

Fidelizacion de Clientes

Respuesta A Tiempo de la
Necesidad del Cliente

Implementar programas de
fidelizacion.

Fortalecer el programa de
3 clientes referidos ofreciendo

Opciones de Vehiculo para
Trabajo

Informacion en Calidad y
Nueva Propuesta de

Optimizacion gestion post-venta.

Ofrecimiento de descuentos
para sus proéximos vehiculos.

Disminucion en Cuota
Administracion

Publicacion de Comentarios
de Clientes Felices

Respuesta oportuna a seguimiento
de las entregas.

Mantener el ranking del #1 en
entregas con promociones a

Cumplimiento de Articulos del
Contrato

Agilidad en Resultados hacia
el Cliente

Solucién en primer contacto.

Fuente: Elaboracion propia.

Restriccion de vehiculos




MATRIZ FODA

PLAN DE NEGOCIO ALIANZA CONDUCE CHEVY

No.

1 Implementacion de Nuewos Senvicios Falta implementacion de Nuevos Senicios

2 Atraccion de Mayor Nimero de Clientes Clientes Inconformes

3 Preferencia de la Marca Precios de los Vehiculos

4 Menor Costo Financiero Informacion Negativa en Redes

5 Marca Lider en Entregas Demoras en Entregas

No. OPOR DAD R A A O RA AS DO
Generacion de nuevos senvicios con lleva a nuevos . .

1 Nuewos Mercados . Busquedad de Necesida del Clientes
clientes

2 Mejoramiento Calidad de Vida Prestacion de nuevos servicios - alianzas Respuesta ATiempo de la Necesidad del Cliente

. . Fortalecer el programa de clientes referidos ofreciendo Informacién en Calidad y Nueva Propuesta de

3 Clientes Referidos . - .
mas beneficios. Vehiculos

4 Beneficios a Cliente Antiguos

5 Continuidad del Negocio

No. AMENAZAS RA A A RA AS DA

1 Competencia Desleal Nuewvo Servicio que no Ofrece Competencia Innovar los productos y senvicios ofrecidos.

2 T.L.C. Fidelizacion de Clientes Implementar programas de fidelizacion.

3 Restriccién de vehiculos Opciones de Vehiculo para Trabajo Optimizacion gestion post-venta.

4 Incremento de precios

5 Entes Legales

Fuente: propia

Como resumen podemos encontrar que tenemos los siguientes resultados asi:

un sin fin de creatividad asi poder sorprender al cliente, tener acceso a los clientes con los que

12

Fortalezas: Servicio con el respaldo de ChevyPlan, Es un servicio en el cual se pude aplicar

cuenta ChevyPlan, sus costos son diferidos en el mismo plan de Autofinanciamineto, teniendo en

cuenta esto nos hace un servicio con mayor posibilidad de ventas ya que no solo esta disefiado

para el cliente que toma el servicio sino para las personas de su nicleo familiar que ya tengan la

edad para tomar un curso de conduccion, la relacion que tiene los directores comerciales y a

quienes ofrecer el servicio, el acceso a la actual tecnologia y las innovaciones que puedan darse

en el servicio.
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Oportunidades: Es un mercado que esta en crecimiento, aprovechar la marca Chevrolet y
ChevyPlan para dar a conocer la nueva Alianza ChevyConduce, ofrecer el servicio a clientes no
habituales como son los jovenes quienes anhelan tener su vehiculo propio.

Debilidades: El hecho de ofrecer un servicio nuevo el cual tendré que contar con muy buenas
estrategias de marketing para saberlo dar a conocer y dar un alto posicionamiento dentro del
mercado.

Amenazas: La competencia desleal de empresas de financiamiento de vehiculos quienes

puedan ofrecer un servicio similar a menor precio.

3.2. Plan de Mercadeo

El objetivo general es penetrar el mercado de una forma exitosa con el fin de crear ventas
de la unidad estratégica de negocio CHEVYCONDUCE durante el periodo comprendido
entre el mes de abril de 2017 a diciembre de 2022.

Nombre: ChevyConduce
Marca: ChevyPlan
Slogan: Ensefiamos a conducir Vida

IMAGOTIPO: ILUSTRACION 1 IMAGOTIPO CHEVYCONDUCE

ChevyConduce

ChevyPlan =5

Ensenamos a Conducir Vida
Fuente: Propia



14

3.2.1. Publicidad
3.2.1.1. Obijetivos

1. Dar a conocer la nuestra nueva linea de servicios integrando los conceptos
vanguardistas y de exclusividad.

2. Posicionar el servicio en la rutina de los usuarios, como impactante y de alta calidad,
ademas respaldado por los valores de la responsabilidad y el compromiso con los
clientes y obviamente el respaldo de una empresa altamente posicionada en el
mercado del autofinanciamiento de vehiculos como lo es Chevyplan.

3. Crear un espacio de opinion en la web donde la empresa pueda interactuar con sus

clientes recibiendo una retroalimentacion constante con el fin de fidelizarlos.

3.2.1.2. Representacion de la campafia publicitaria y plan de medios

1. La estrategia para llevar a cabo es la de establecer una publicidad llamativa pero
enfocada en la seriedad y el profesionalismo de la organizacién y su nuevo servicio,
comprometida con las necesidades de los clientes al presentarles soluciones llenas de
innovacion y creatividad que permitan dar soluciones y distincion a los clientes que
se acojan a los planes de autofinanciamiento de vehiculos.

2. En cuanto a la parte motivacional se quiere alentar a que los clientes actuales y
futuros vean una nueva forma de hacer su curso de conduccion, estrechando las
relaciones empresariales entre los usuarios de Chevyplan. En la parte racional;
que los clientes Chevyplan se sientan apoyados en su deseo del aprendizaje de la
conduccion de vehiculos y que sepan de antemano que estan dejando su vida y la de
su familia en las manos de una empresa en la que pueden confiar por su alto sentido
de pertenencia para con sus clientes, responsabilidad y cumplimiento en el

servicio.

A continuacion se muestran en las tablas 2 y 3 el plan de medios y el presupuesto del
plan de publicidad que se llevard a cabo durante el desarrollo de las campanias.



TABLA 2 PLAN DE MEDIOS

MEDIOS

Flyer: Separador de libros elaborado con los colores de la marca
ChevyPlan, con el que se brindara toda la informacion de la compafiia
incluido su nuevo servicio ChevyConduce. Este sera distribuido en las
actividades empresariales de la camara de comercios de Bogota
ademas de los eventos donde la empresa tenga muestras empresariales.
Video institucional: Es un video donde se muestra a la empresa, todo
el portafolio de servicios y las bondades de ser parte de éste nuevo
proyecto.

Pendones: Estos se ubicardn en las exposiciones que se
describirdn en el plan de relaciones publicas, en la pagina web,
paginas de redes sociales tales como (Facebook, twitter, LinkedlIn,
YouTube y la més importante Fourskuare). Ademas, se publicara en
los portales de venta de vehiculos tales como tucarro.com, carroya,
etc.

Revistas: Se publicitara en las revistas nacionales especializadas en
temas automovilisticos tales como revista Motor, autos de primera,
Revista autocrash, etc.

Internet: Aprovechar la pagina de Internet de Chevyplan para colocar
en ella toda la informacion necesaria y adecuada para crear en los
clientes la necesidad de empezar un curso de manejo con un verdadero
respaldo empresarial. Ademas, de un grupo de Facebook donde los
usuarios puedan opinar retroalimentando a la empresa y sus servicios
construyendo una comunidad virtual de clientes satisfechos dando

oportuna respuesta a sus dudas o inquietudes.

15
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TABLA 3 PRESUPUESTO PLAN DE PUBLICIDAD

Descripcid
n

Flyers 600 600
Pendones 600 600
Paginas

Amarillas 70 700

N

Revistas 1000 10 50 5 5 50 4000
Paaina 1000 1000
Facebook

Video

Institucio 25 2500
Total 3200 25 10 70 50 5 5 50 9400

Los valores estan en miles de pesos colombianos

3.2.2. Promocién
3.2.2.1. Estrategias

1. Crear marketing de compra por correo por medio de los clientes actuales. Estos
clientes ya han decidido adquirir un producto de financiamiento de vehiculos lo que puede
ser Util es obtener informacion personal de ellos. Estos son clientes que ya estan
familiarizados con Chevyplan y representan la audiencia hacia la que apuntaremos para
hacer dar a conocer nuestra nueva alianza ChevyConduce.

2. Ofrecer regalos promocionales y funcionales de la nueva Alianza ChevyConduce,
tales como llaveros o esferos os cuales seran publicidad de la Alianza los cuales podran
Ilegar a ser propiedad de diferentes personas que quiza no tengan un plan de
autofinanciamiento de vehiculos pero se daran por enterados por medio de éste.

3. Unevento de apreciacion de nuestros clientes actuales en los cuales podran
encontrar diferentes novedades de ChevyPlan y sus accesorios y ademas dar a conocer
nuestra nueva Alianza.

4. Realizar el proceso de post venta llamando a los clientes para conocer la satisfaccion
que han tenido con el producto, todo esto se realizara a través de un grupo especializado del
contact center. Esto sirve para el proposito dual de promocionar a la Alianza

ChevyConduce.
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3.2.2.2.  Herramientas promocionales para el consumidor

1. Descuentos por pronto pago: Se realizardn descuentos hasta del 5% a los clientes
que cancelen su servicio del aprendizaje de la conduccion con la Alianza
ChevyConduce de contado o en un plazo de hasta 5 dias habiles.

2. Bonos regalos: Se obsequiaran bonos de descuentos para accesorios que tengan

disponibilidad las tiendas Chevrolet a nivel Nacional.

TABLA 4 PRESUPUESTO PLAN DE PROMOCION DE VENTAS

Descripcio

n

Descuento

S por 15 8 80 80 80 8 80 8 8 80 8 80 103
pronto 00 0 0 0 0 0 0 O 0 O 0 0 00
Nnann (8} N (8} N N

Bonos de 10 1 1 10 10 1 10 1 1 10 1 10 120
Total 16 9 90 90 90 9 90 9 9 90 9 90 115

Los valores estan en miles de pesos colombianos

3.2.3. Relaciones Publicas
3.2.3.1. Objetivos

1. Construir y mantener una imagen positiva de la Alianza Chevyconduce en la mente

de nuestros consumidores actuales y futuros.

3.2.3.2. Herramientas de la RRPP

1. Programas de televisidn: Se utilizaran los programas de television nacionales tales
como Motor TV y programas de television de television por cable de las
cadenas Turbo y History Channel entre otros a los que se ha invita a conocer
nuestro nuevo servicio del aprendizaje de la conduccion con el respaldo de la Alianza
ChevyConduce de Chevyplan.
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2. Lobbying: Se realizaran desayunos de negocios donde la empresa Chevyplan invitara
a los lideres del mundo del automovilismo a nivel nacional tales como Asopartes,
Asociacion de Vehiculos automotores, Andi, Acolfa, y la Asociacién de
Comerciantes FENALCO, para que conozcan nuestro nuevo servicio y asi estrechar
nuestros lazos comerciales y se puedan producir posibles alianzas estratégicas que
permitan dar a conocer en todos los espacio donde se mueven dichas
organizaciones nuestra nueva Alianza de ChevyConduce.

3. Ferias Automotrices: Se tendré participacion en los principales eventos de ferias
automotrices tales como la Gran Feria Del Automdvil y Expopartes que afio a afio
tienen lugar en Corferias en donde podremos captar sin duda alguna el interés por las
personas apasionadas por el mundo del automdvil y que sin duda aluna serén el voz a

voz en la consecucién de nuestras ventas.

TABLA 5 PRESUPUESTO DEL PLAN DE RELACIONES PUBLICAS

Programa

S de 5 50 5 150
Lobbying 15 1 300
Ferias

Total 20 50 15 1 10 650

Los valores estan en miles de pesos colombianos

3.3. Plan de Produccion
3.3.1. Localizacién estratégica Alianza ChevyConduce
A continuacion presentamos el mapa de la ubicacion de Chevyplan ya que es el sitio en donde en

donde han funcionado las oficinas principales durante 20 afios y desde alli se podra gestionar

todo lo relacionado con la Alianza ChevyConduce.
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3.3.2. Especificacion de los procesos

Para garantizar la calidad en la prestacion del servicio y asesorias a través de la Alianza en
cada proceso se tendra en cuenta la norma 1SO 9001. EI mapa de procesos a llevar a cabo y
definido por la empresa del cual dependera el desarrollo y aplicacion de cada estrategia para el

apoyo operativo se describe a continuacion:
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ILUSTRACION 3 MAPA DE PROCESOS

| Procesos Directivos I
- Procedimientos -
Gestion Comunicacio Gestion de
Estratégica n interna Calidad

Procesos Misionales v
w ol w
vy = O
= =2
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E Gestion Formacion e Proyeccion w O
] Académica Investigacio Social Q E

=
8 © S

(&7
= Qo ﬁ

[72] <<
I::) = Procesos de Apoyo ] w=
8 e S =———— =
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- Procedimientos -
Gestion Gestion de Gestion de Gestion de
Administrativ Informacion y Talento Infraestructura
ay Tecnologia - Humano | | Yy
| Procesos Seguimiento y
- Procedimientos -
Gestion de Gestion de Gestion de Gestion de
Evaluacion Indicadores Auditorias Mejoramient

Fuente. Elaboracion propia

3.3.3. Capacidad de Servicios

Esta capacidad sera determinada por el nimero de nuestros clientes que accederan cada mes al
Curso de Capacitacion, el cual se determinara a través de las ventas mensuales de los Planes. Se
espera un incremento mensual dependiendo de la demanda ya que para el afio 2018 se pretenden
contar con 200 cursos mensuales los cuales representaran un incremento notable de las ventas de

la Alianza ChevyConduce.
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TABLA 6 PROGRAMACION DE SERVICIOS

FECHA FECHA DE CANTIDA HORAS DE TOTAL OBSERVACION

DE INICIO TERMINACIO D DE CAPACITACI DE ES
PLANEAD N CONVENI ON HORAS
@) PLANEADA 0OS

1/04/2017 30/04/2017 100 22 2200
1/05/2017 30/05/2017 110 22 2420
1/06/2017 30/06/2017 110 22 2420
1/07/2017 30/07/2017 110 22 2420
1/08/2017 30/08/2017 110 22 2420
1/09/2017 30/09/2017 110 22 2420
1/10/2017 30/10/2017 110 22 2420
1/11/2017 30/11/2017 110 22 2420
1/12/2017 30/12/2017 110 22 2420

Fuente: Propia de acuerdo a proyecciones realizadas

3.3.4. Disefio del servicio
La Alianza ChevyConduce busca brindar a los clientes suscriptores al plan el beneficios de
asesoria y descuento en el Curso de Conduccidn a través del convenio efectuado para tal fin con

la Academia o Academias ofertantes.

ILUSTRACION 4 FICHA TECNICA

Empresa Chevyplan-Alianza

Nombre del Servicio Alianzas para prestacion Servicio de Ensefianza de
Conduccion

Descripcion del Servicio Ofrecimiento de servicio de Academia de Conduccion para

clientes suscriptores del Plan de Autofinanciamiento con
descuento por Alianza

Usuarios Dirigido a titulares de planes de autofinanciamiento
Chevyplan

Procesos Negociacidn, Inscripcion e Inicio de Curso

Cargo o Rol responsable Asesor de venta, quien debe caracterizarse por altas

del Servicio competencias comerciales para el logro de incremento de

las ventas con el nuevo Servicio Alianza
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Pasos a seguir por el Entrega de soporte de descuento para ingreso a Academia
Usuario

Valor del beneficio Incluido en el Formato de Descuento

Tiempo para tomar Determinado por el cliente, segun su disponibilidad de
servicio tiempo

Necesidad y expectativas Cumplimiento, calidad, servicio y seguimiento postventa

de los clientes

Control del Servicio Auditoria periddica con Alianzas
Requisitos para el servicio Confirmacion de pago en Academia
Fuente. Elaboracion propia

3.3.5. Administracion de promocion de la calidad

Para el caso de la Alianza ChevyConduce vamos a implementar la NTC ISO 9001 de

2015 ya que dado el Decreto 1500 de 2009 por el cual se establecen los requisitos para la

constitucion, funcionamiento y habilitacion de los Centros de Ensefianza Automovilistica, se

determina su clasificacion y se dictan otras disposiciones, se debe implementar puesto que
dado el gran crecimiento que han tenido las micro, pequefias y medianas empresas en el
sector comercial en Colombia, se presenta diariamente una gran competencia entre las
mismas. La mejor forma para ganar terreno, ser competitivos, y lograr posicionarse en el
mercado, es implementar un sistema de mejora continua, que permita tener clientes
satisfechos, cumplir con la demanda del mercado y cualquier otra exigencia que logre el
reconocimiento de la empresa.

En la mejora continua de esta organizacién, se debe implementar un sistema de Gestion de
Calidad, es por esto que en la Alianza ChevyConduce se regira bajo este modelo con el fin de
garantizar el funcionamiento del mismo.

Todo lo anterior se hara desde los requerimientos de la norma NTC ISO
9001:2015, ya que permitira la identificacion y estructuracién de los procesos presentes en la
alianza.

Con este disefio se pretendera dar solucion o mejorar la poca gestion de calidad que se da en
la organizacion, ademéas de cambiar la administracion informal o empirica que se da en la

misma, para lograr un adecuado y mejor funcionamiento de la organizacién en general.
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El disefio del sistema de gestion de calidad brinda la posibilidad de resolver algunos
problemas que enfrenta la organizacion, a través del paso a paso l6gico y optimo que permita
llevar a cabo una estructuracion de los procesos para implementar en la misma, cuya
importancia radica en una mayor calidad de los productos y servicios, y por lo tanto mayor
satisfaccion del cliente y rentabilidad.

A pesar de que en la actualidad se le ha dado mayor importancia al tema de la calidad en las
organizaciones, esto no es algo nuevo, pues data desde el afio1450 a.C. cuando los
egipcios inspeccionaban meticulosamente las piedras para la construccion de pirdmides.

Después, en la edad media se logra evidenciar la calidad, ya que en esta época el trabajo era
netamente artesanal y el fabricante tenia comunicacion directa con el cliente, lo cual hacia que
estos se empefiaran en que todo lo que fabricaban se caracterizara por su calidad; con el
crecimiento del mercado estos se convirtieron en instructores y supervisores, y a este proceso se

le denomind control de calidad del operario?.

3.3.6. Administracion del abastecimiento
De acuerdo a los estandares de servicio deseados por la Alianza ChevyConduce y tendiendo la
oportunidad de elegir entre varios proveedores la Alianza ChevyConduce ha destinado para que
uno de nuestros Aliados a la empresa Touring y Automovil Club de Colombia.
Para el inicio de la Propuesta se requerira informacion publicitaria para la presentacion del
nuevo servicio a los clientes en los puntos de venta de los Planes de Autofinanciamiento, a través
de la Fuerza Comercial.

Se buscara

! Evans James R. Administracion y Control de la Calidad. 7a edicion. editorial Thomson. [en linea], slideshare.
Disponible en < http://es.slideshare.net/gustavopincay/administracion-y-control-de-calidad-evans-7ma> [citado el 31 de
Marzo de 2015]


http://es.slideshare.net/gustavopincay/administracion-y-control-de-calidad-evans-7ma
http://es.slideshare.net/gustavopincay/administracion-y-control-de-calidad-evans-7ma
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Bogota, 07 de Abril de 2017

Seforac

Maria Clara Castro
Servicio Personalizado
CHEWIFLAMN 5.8
Ciudad.

REF.: PROPUESTA CURSO DE CONDUCCION PARA PRINCIPIANTES

Respetada Sra. Maria Claudia:

De atuerdo con su solicitud nos permitimos hacerle entrega de la propuesta comercial ¥ ecomdmica
para desarrcillar el proceso de Curse de Conduccidn y Certificado de Aptitud en Conduccion para
principiantes.

Agradeciendo su amable atencidn y en espera de sus comentarios.

Cordialmente.

ALFREDO ALBORMNOZ GUERRERDO

Gerente Genaral

FLA Towuring & Automdwil Club de Colombia
PBEM. (57 1)6514222

seEoes
Begoulc Cole 102 a M7 49 0 -24 FENC [57-13 651 AZ2E - Faxi (5710 S51 4230 Call Concor: 459 50 50
B g T 33 MO G - 36 Local 2 Tl A5 AT Fas: (7] 634 4011

c = P L R 14T PRI Segaince Bolfear Beins {F) 665 1300 - 650 F06A P {3 G6% SHL6
Paratra Ceno Commeenoal 1 Ul FIcuCE oD Cale LS Re LE - 52 Looal & 108 Tel: 344 3000

VAT SO COT L OO

TOURING & AUTOMOVIL

CLUB DE COLOMBIA

PRESENTACION

A continuacién presentaremos propuesta para Ia ejecucicon del curso y obtencion del Certificado de
Aptitud en Conduccion. requerido para que una persona pueda solicitar Ia expedicion de Ia Licencia
de Conduccion Colombiana.

o8IETIVO

Capacitar personas para gue con responsabilidad y conocimiento sean conductores seguros que No

pongan en riesgo su vida, ni ia de los demas en las vias

Nuestros cursos estan dirigidos para formar conductores seguros. responsables. con habilidades de
manejo defensivo basico y ante todo con cultura vial. Contamos con mas de 35 anos de experiencia
ensenando con Ia mas afta calidad garantizando la formacion de conductores tan buenos como
nuestros pilotos Colombianos

ALCAMNCE

Cubre las actividades desde la informacion basica del curso. requisitos. matricula y factura
hasta el cargue del Certificado de Aptitud en Conduccion en el Registro Unico Nacional de Transito.

NORMATIVIDAD

co Centro de Ensefnanza Automovilistica Certificado Internacionalmente por Ia FIA
smo) y FITAC (Federacion Iinteramericana de Touring vy

Somos el U
(Federacion Internacional de Automowi

Automovil Clubes). por Ia ISO S001:2008 y en conformidad por BUREAU VERITAS. bajo Ia Resolucion
32245 y Decreto 1500 del 2009 del Ministerio de Transporte. para formar conductores en ias
categorias AZ. B1 y C1_

(5715 S53 4230 Cott Conmor

SEEEEE LT D B
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Contamos con instructores de amplia trayectoria e idoneidad certificada.

SCRIPCION DEL CURSO

El Centro de Ensefanza Automovilistica — Automovil Club de Colombia ofrece el Servicio de
Expedicion del Certificado de Aptitud en Conduccion a las personas gque tomen el Curso de
Conduccion para Ias siguientes categorias:

CERTIFICADO DE APTITUD EN CONDUCCION PARA MOTOCICLETA (CATEGORIA A2):

El curso tiene una intensidad de 43 horas académicas (1 hora = 50 minutos) distribuidas de ia
siguiente manera:

1S HORAS PRACTICAS
25 HORAS TEORICAS
3 HORAS TALLER

Las practica-taller se toman en 9 sesiones de 100 minutos diarios en horarios desde las 9:00 a las
18:00 y las tedricas en 4 sabados de 8:00 a 13:00

CERTIFICADO DE APTITUD EN CONDUCCION PARA VEHICULO (CATEGORIA B1):
Esta categoria es para certificar conductores que requieran conducir un vehiculo liviano servicio
particular inferior a 3.5 toneladas (Automovil. motocarro. cuatrimoto, campero, camioneta y

microbus).

Este curso tiene una intensidad de SO horas académicas (1 hora = 45 minutos) distribuidas de Ia
siguiente manera:

20 HORAS PRACTICAS
25 HORAS TEORICAS
S HORAS TALLER

ax: (57-1) 51 4230 Coll Contor: 459 S0 S0

AUTOMOWVIL
COLOMBIA

TOURIMNG
CcCLUB

E

Las practicas se toman en 9 sesiones de 100 minutos dia 5. @n horarios desde las 6:00 a las 18.30
¥ las tedricas-taller en 4 sabados de BE:00 a 14-0:0 wfo en ocho dias entre semana de lunes a juewves
de 16:00 a 18:50

CERTIFICADO DE APTITUD EM COMNDUCCION PARA WEHICULO (CATEGORLA C1):

imano servicio

Esta categoria es para certificar conductores que requieran conducir un wvehiculo
publico inferior a 3.5 toneladas [(Automowvil, Motocarro, cuatrimoto. campero, camioneta W
microbas).

Este curso tiens una intensidad de 65 horas académicas {1 hora = 45 minutos) distribusdas de Ia
siguiente manera:

2O HORAS PRACTICAS
2O HORAS TEORICAS
5 HORAS TALLER

Las practicas se toman en 13 sesiones de 100 minutos mas una de S0 minutos diaricos en horanios
desde las 6:00 a las 18:30 vy las tedricas-taller en 5 sabados de 8:00 a 14:00 ywua ocho dias entre
semana de lunes a juewes de 16:00 a 18:50 mas un sabado.

PARQUE AUTOMOTOR

El CEA — ACC. cuenta con los siguientes wehiculos automotores:

MIOTOS WEHICOULOS

AKT. Pulsar v Kimko Chewrolet Sail. Renault Twingo v Logan

sEoes
Bagons oMo 102 0 MU 190 24 PR (711 651 AZ2E
12 Tes 67 e

P -
Bomea om ne o e ann e S 2ETe S
Sortmgenas A Le y B =t e
SmTmET T B e s o e e 3 o o oo mmee T 202 Eaa: Gy -
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TOURING & AUTOMOVIL

CLUB DE COLOMBIA

A continuacion. se relaciona tabla de costos de acuerdo a Ia solicitud de Ia empresa CHEVIPLAN.

s=tel

No. DE

CcOsSTOS
POR

CATEGORIA B1

.......

Grupos de
1339

S7s0.000

Grupos de
40 a 69

S730.000

Grupos de
70 a 100

S71s.000

CATEGORIA C1

Grupos de
1a39

S1.000.000

Grupos de
40 a 69

s$ss0.000

Grupos de
70 = 100

$9s0.000

Agradecemos por contactarnos. quedamos atentos a sus observaciones

Cordialmente..

ALFREDO ALBORNOZ GUERRERO
Gerente General
FIA Touring & Automévil Club de Colombia
PEX. (S7 1)6514222

3.3.7. Mantenimiento de instalaciones y equipos

De acuerdo a la naturaleza de la Alianza el mantenimiento serd asumido de la Academia segun

el Convenio vigente.

3.4. Plan Estratégico de Recursos Humanos

3.4.1 Plan de Gestién Humana

Para la Alianza ChevyConduce un aspecto relevante lo genera el Plan de Desarrollo del

personal a través de un plan dirigido por Gestién Humana, teniendo en cuenta la descripcién de

los cargos, los perfiles requeridos, de acuerdo al proceso de Seleccién y Contratacion, Programa

de Capacitacion, Induccion y desarrollo del cargo, nivelacion salarial, bonificaciones por

cumplimiento de metas mensuales.

3.4.2 Desarrollo de planes de personal y Descripciones de Cargo

El plan de desarrollo de desarrollo, cuenta con un programa mediante el cual el personal

contara la formacion requerida para cada cargo, que lo llevara a proyectarse con carrera

profesional de acuerdo al aprovechamiento de logros en los cargos asignados.



3.4.3 Reclutamiento de personal, entrevista y seleccion
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Con respecto al reclutamiento de personal la Alianza contara con el servicio a través de

outsoursing donde planteamos el siguiente flujograma de fases a realizar:

ILUSTRACION 6 PROCESO DE SELECCION DEL TALENTO HUMANO

El candidato se
presenta en la
empresa y llena

ici de
empleo o envia
por correo hoja
de vida

Se le contrata

Fuente. Elaboracion propia

Se invita al
solicitante a
entrevista
inicial con el
personal de
seleccion

Se le agradece y

se le indica que
su solicitud sera
guardada para

futuras

vacantes No

Si

No

FORMATO 1 DESCRIPCION DE CARGOS

No

Se realiza

| entrevista con

el jefe de drea
solicitante

ChevyPlan =

Ensefiamos a Conducir Vida

DESCRIPCION DEL CARGO

CODIGO:
HPGTH-FOR-01

IDENTIFICACION

Compaiiia:

ALIANZA
CHEVYCONDUCE

Area:

Nombre del Cargo:

Cargo del Jefe Inmediato:

Técnico

XXX
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PROPOSITO DEL CARGO
RED OPERACIONAL
Externo Interno Externo
1. Jefe Inmediato: 2. Otros Cargos | 3. Otros
de la Cargos del
Organizacion Grupo que
que me afectan: | me
afectan:
7. Fuentes Externas que me 8.
Afectan: Fuentes
Externa
S que yo
Afecto:
4. Subalternos: 5. Otros Cargos | 6. Otros
de la Cargos del
Organizacién Grupo que
que yo afecto: | yo afecto:

PERFIL DEL CARGO (Requ

isitos minimos)

Educacién Formal:

Profesional en ciencias de las ingenierias,
economicas o administrativas o afines.

Especialista en gerencia de proyectos o afines.

Certificacion PMI.

Idiomas:

Nivel de inglés B1
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Conocimientos Especificos y
Formacion Adicional:

Metodologias de mejoramiento continuo (lean) y de
optimizacion y control de procesos bajo BPM y
sistemas BPM.

Disefio y reingenieria de procesos.

Gestidn de proyectos bajo metodologia PMI —
Certificacion.

Indicadores de Gestion

Administracion de Presupuestos

Sistema de Gestién de Calidad

Nivel avanzado de Excel, Word y PowerPoint.

Disefio de presentaciones efectivas.

Competencias del cargo :
Habilidades

Competencias Organizacionales: Orientacion a
resultados, Orientacion al servicio, Relacionamiento
Personal, Trabajo en Equipo, Vision sistémica y
Gestion del cambio. ..

NOTA: LAS Competencias de Liderazgo: Visién Estratégica,

COMPETENCIAS SON DE Comunicacion asertiva.

ACUERDO A CARGO
Competencias Funcionales — Gestion Operativa:
Enfoque sistémico, orientacidon a la excelencia,
Gestidn por procesos.

Experiencia: 5 afios de experiencia profesional de los cuales

minimo 2 deben ser en actividades especificas en
gerencia de proyectos, redisefio y/o automatizacién
de procesos.

Administracion de equipos de trabajo.

Requisitos Legales:

Tarjeta profesional

Otras caracteristicas del
puesto. Se daran a conocer de
acuerdo a las necesidades que
el perfil lo requiera.

Exigencias fisicas: las
determinadas para cualquier
cargo.

AREAS DE RESPONSABILIDAD

DESCRIPCION

FUNCIONES

1. Funciones esenciales del puesto

Obijetivo principal de la

| Detalle de cada funcion
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funcién

2. Funciones marginales del puesto:

Objetivo principal de la
funcién

Detalle de cada funcion

3. Describa el perfil de un supervisor.

Obijetivo principal de la
funcion

Detalle de cada funcion

4. Horas totales por semana

Espacio para diligenciar por e

| &rea de seleccién

Se debe realizar exdmenes
fisicos para aspirar a
cualquier cargo

S| NO

Se debe realizar estudio de

seguridad S| NO
Este puesto requiere

soportes de capacitacion. SI NO
Versidn del contenido de la Versién 2

Descripcion del Cargo:

Fecha de Actualizacion:

30 de noviembre de
2016

Actualizado por:

Pedro Pérez —
Analista de
Desarrollo Humano

Aprobado por:

Gerencia Control
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Interno

FIRMAS

Acepto las condiciones del cargo laboral designado de acuerdo a los requisitos.

Nombre del empleado Firma Fecha
Certifico que las declaraciones anteriores, segin mi leal entender y
saber, describen con precisién el Puesto.

Nombre del Jefe Inmediato Firma Fecha

Fuente: Elaboracion propia.

3.4.4. Entrevista, evaluacion y seleccion de empleados

Para la Alianza la seleccion de personal funciona como un proceso compuesto de varias etapas o

pasos secuenciales que atraviesan los candidatos.

FORMATO 2 ENTREVISTA PERSONAL

e e[ e
ChevyPlan ——=

! Ensenamos a Conducir Vida

Nombre del

Aspirante:

Instrucciones: Este formulario de entrevista esta disefiado para ayudar a que el panel de
seleccidn llegue a un consenso sobre los méritos del aspirante en cuestion.

PLANEACION Y PREPARACION

Capacidad para establecer metas, prioridades, fecha limite y planeacion de estrategias.
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Comentarios:

USO DE LOS RECURSOS

Capacidad para administrar las funciones a su cargo.

1 2 3 4 5

Comentarios:

ADAPTABILIDAD

Capacidad para solucionar eventos desafiantes u obstaculos inesperados

1 2 3 4 5

Comentarios:

HABLA'Y ESCUCHA

Capacidad para hablar de manera eficaz y escuchar para entender.
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Comentarios:

CUIDADOS DE OTROS

Capacidad para considerar y responder ante las necesidades y las capacidades personales de otros

individuos

1

2

3

4

5

Comentarios:

DIRIGIR A OTROS

Capacidad para influir o dirigir a otras personas para que cumplan sus tareas y logren sus metas

1

2

3

4

5

Comentarios:

TRABAJO EN EQUIPO

Capacidad para administrar, dirigir y participar en equipos, asi como para fomentar la
cooperacion 'y el espiritu de grupo
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Comentarios:

INICIATIVA

Capacidad para generar nuevas ideas y llevarlas, asi como buscar responsabilidad sin guia ni
supervision

1 2 3 4 5

Comentarios:

RESPONSABILIDAD

Capacidad para actuar de forma ética e integra en la toma de decisiones inmediatas.

1 2 3 4 5

Comentarios:

PRESENCIA PERSONAL

Presentacion personal a la entrevista (Vestimenta, Higiene, acorde a la ocasion, etc.)
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Comentarios:

COMPARACION DE ESTE ASPIRANTE CON OTROS ASPIRANTES AL MISMO
CARGO

Nombre del Aspirante Calificacion | Ranki | Observaciones /
Total ng Comentarios

Fuente. Elaboracion propia

3.4.5. Capacitacion e induccién de empleados con base en los requisitos del puesto
La capacitacion del personal se realizard mediante induccion de manera personalizada en el
cargo para el cual fue contratado, con practicas en las tareas a desarrollar y ayudas con material
fisico. La capacitacion que utilizaremos en nuestra Alianza ChevyConduce se refiere a los
métodos para proporcionar a los empleados nuevos y actuales las habilidades que requieren para
desempefiar su trabajo y alcanzar los objetivos de la Alianza. La capacitacion sera delegada al

jefe superior e inmediato de la persona que ocupara el puesto.




FORMATO 3 INDUCCION

m
ChevyPicln p=s—r

Ensefiamos a Conducir Vida

LISTA DEPARTAMENTAL DE INDUCCION PARA EMPLEADOS NUEVOS

Nombre: Fecha de
Contratacion:

Nombre del Puesto:

Departamento: Feche de Inicio: Induccién Departamental Hecha
Por:
TEMA Fecha de Revision:

1. INFORMACION DE RECURSOS HUMANOS

a) Desarrollo de tareas y funciones por departamentos- a.
b) Descripcion del desarrollo del cargo segun perfiles. b.
c) Presentacion de informes retroalimentacién de los C.
mismos.

d) Resultados del periodo de prueba. d
e) Etica de vestuario e
f) Retroalimentacién anual. f
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g) Actualizacion de licencias.

2. INFORMACION DEL DEPARTAMENTO

a) estructuracion de departamentos.

b) Politicas y desempefios del area.

¢) Cultura de servicio,

d) Actividades y proyectos de mejoramiento continuo de
calidad).

e) Seguridad industrial

f) Equipos.

*1laves entregadas

*otros

g) Correo electrénicos

3. INFORMACION DE SEGURIDAD

a) Plan de seguridad.

b) Aplicacion de normas de seguridad industrial.

c) COPASST.

e) Asistencia a eventos de seguridad (Obligatorio)

4. INFORMACION DE INSTALACIONES

a) Energia de reserva.
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b) Sistemas Mecanicos.

c) Servicios primarios.

d) Gases Médicos.

e) Asistencia a la feria Anual de seguridad (Obligatorio)

5. INFORMACION SOBRE SEGURIDAD

a) Tareas de cddigo de emergencia

b) Tareas de codigo Azul

c¢) Cadigo rojo: Procedimiento de evacuacién

d) Cédigo 10: Procedimiento de riesgos externos.

e) Normas COPASST.

He recibido la capacitacion sobre los temas de seguridad.

Fuente. Cuadro adaptado segun normas de ChevyConduce

FORMATO 4 EVALUACION Y ENTRENAMIENTO
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!%y—cm
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Ensefiamos a Conducir Vida

HOJA DE TRABAJO PARA EVALUACION Y ENTRENAMIENTO

Empleado: Cargo
Supervisor - Departamento -
Fecha: - Periodo de Revision de

a

1. ¢ Cuéles éareas del desempefio laboral del empleado cubren los estandares de
desempefio del puesto?

2. ¢ Cuales areas necesitan mejorar durante los proximos seis a doce
meses?

3. ¢ Cuales factores o eventos que estan fuera del control del empleado podrian afectar de manera
negativa o positiva

Su capacidad para lograr los resultados planeados durante los siguientes doce
meses?
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4. ;Cuales fortalezas especificas, de las que ha demostrado el empleado en este puesto, deberian
utilizarse con mayor

Plenitud durante los siguientes doce
meses?

[ ] I

5. Enumera dos o tres areas, en las que el empleado necesita mejorar su desempefio durante los
siguientes doce meses

falta de conocimiento, experiencia, necesidades de desarrollo de habilidades, modificacién de
conductas que afectan el

desempefio laboral entre otros \ \ \ ‘ | |

| [ |

6. Con base a su evaluacion de los reactivos 1-5, resuma sus objetivos

comunes ‘ ‘ ‘ ‘ ‘

A. Lo que hara el Supervisor:

B. Lo que haréa el empleado:
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C. Fecha en que se revisara nuevamente el progreso o cuando se reevaluaran los

objetivos:

D. Datos y evidencias que se usaran para observar y medir el progreso:

Firma del Empleado

Firma del Supervisor

|

Fecha

Fuente. Cuadro adaptado segin normas de ChevyConduce

Alianza ChevyConduce

"Problemas de trabajo y familia. Un
maodulo para supervisores y gerente"
FECHA DE
CAPACITACION
NOMBRE DEL CURSO: INICIO: \
NOMBRE DEL TERMINO:
INSTRUCTOR: ‘ ‘ ‘
Nombre: NOMBRE DEL PUESTO/GRADO:
(opcional)
AGENCIA: TELEFONO | DIRECCION DE OFINA :
DE OFICINA: | (opcional)
(opcional)
Califique su nivel de conocimientos y En general, como calificaria este curso?
habilidades
(circule su calificacidn) __Excelente _ Muy bueno __ Bueno
Antes de este curso __Regular __ Malo
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1 2 3 4 5
Después de este curso: Bajo

1 2 3 4 5

EVALUACION DEL CURSO
(Marque el cuadro apropiado)

REACTIVOS DE Excelent
EVALUACION e
Cuénto mejord el curso sus

conocimientos y habilidades en:

Muy
Bueno

Buen

Regul
ar

Malo

NO

APL
ICA
BLE

1. Lo que son los programas de
trabajo y familia

2. Quién utiliza los programas de
trabajo y familia

3. Como reconocer y resolver
problemas de trabajo y familia

4. Ayudarlo a tomar medidas
practicas en trabajo

CALIFICACION DEL INSTRUCTOR

1.Presentacién, organizacion,
imparticion

2.Conocimientos y dominio del
tema

3.Uso de materiales
audiovisuales u otros auxiliares
para la capacitacion

4. Estimulacién de un

intercambio abierto de ideas,
participacion e interaccion de

grupo.

PUNTOS FUERTES DEL CURSO
*

PUNTOS DEBILES DEL CURSO
*
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DATOS ADICIONALES QUE A USTED LE HUBIERA GUSTADO QUE SE
CUBRIERAN EN EL CURSO

*
*

*

COMENTARIOS O RECOMENDACIONES ADICIONALES

Fuente. https://www.arlsura.com

3.4.6. Evaluacion de Competencias y desempefio a empleados

Segun el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA (2016) La evaluacion de las competencias
laborales es el proceso por medio del cual un evaluador recoge evidencias de desempefio,
producto y conocimiento de una persona con el fin de determinar su nivel de competencia
(bésico, intermedio o0 avanzado), para desempefiar una funcion productiva, centrandose en el
desempefio real de las personas y con base en un referente que es la Norma de Competencia
Laboral y/o el esquema de certificacion.

Este procedimiento tiene como propdsito promover y reconocer el aprendizaje y la experticia
adquirida a lo largo de la vida laboral de aquellos colombianos que se encuentren vinculados
laboralmente, que estén en busqueda de empleo e independientes y que demuestren, como

principal requisito, que tienen una experiencia laboral minima de un afio.



https://www.arlsura.com/

FORMATO 5 CALIFICACION DEL DESEMPENO
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M
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Ensenamos a Conducir Vida

Formulario para calificar el desempefo

Nombre del
empleador:

Nivel:

Nombre del Gerente :

Principales responsabilidades del trabajo:

Resultados o metas a alcanzar

1. 1.
2. 2.
3. 3.
4. 4.
S. S.

Comunicacién

1 2 3
Por debajo de las expectativas Cubre las expectativas Modelo
esperado

Inclusive con asesoria no logra preparar, de Con asesoria prepara de manera | Prepara por si
manera oportuna y precisa, comunicaciones | oportunay precisa mismo
directas como formularios, registros y comunicaciones directas como comunicacion
tramites por escrito; los productos requieren | formularios y tramites por €s como
de correcciones minimas. Inclusive con escrito; los productores formularios,
asesoria, no logra adaptar, de manera directa, | requieren de correcciones registros y
el estilo y los materiales para comunicar minimas. tramites por
informacion. Con asesoria adapta el estilo y escrito, de

los materiales para comunicar forma

informacion de forma directa.

oportuna y




45

precisa, los
productos
pocas veces
requieren de
correcciones
minimas.
Adapta el
estilo y los
materiales
por si mismo
para
comunicar
informacion
directamente.

Conocimientos Técnicos Organizacionales

Por debajo de las expectativas Cubre las expectativas Modelo
Aqui se incluyen los estandares de Aqui se incluyen los estandares | Aqui se
desempefio de desempefio incluyen los
estandares de
desempefio
Eficacia Personal
Por debajo de las expectativas Cubre las expectativas Modelo
Esperado
Aqui se incluyen los estandares de Aqui se incluyen los estandares | Aqui se
desempefio de desempefio incluyen los
estandares de
desempefio
Trabajo de Equipo
Por debajo de las expectativas Cubre las expectativas Modelo
Esperado
Aqui se incluyen los estandares de Aqui se incluyen los estandares | Aqui se
desempefio de desempefio incluyen los
estandares de
desempefio
Resultados del Logro de Negocios
Por debajo de las expectativas Cubre las expectativas Modelo
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Esperado
Aqui se incluyen los estandares de Aqui se incluyen los estandares | Aqui se
desempefio de desempefio incluyen los
estandares de
‘ ‘ | desempefio
Evaluacion de Resultados
| [
Logro
1
HEEEE NN
Bajo Impacto Impacto Moderado Alto Impacto
La eficiencia o eficacia de los operadores se | La eficiencia o eficacia de los La eficiencia
mantuvo sin cambios o mejoré de forma operadores mejoré mucho. En la | o eficacia de
minima. La calidad de los productos se calidad de los productos mejor6d | los
mantuvo sin cambios o mejoré de forma mucho. operadores
minima mejord
enormemente
.Enla
calidad de los
productos
mejoro
enormemente
[ [ [ [ [] NN
Logro
2
[ [ [ ] NN
Bajo Impacto Impacto Moderado Alto Impacto
La eficiencia o eficacia de los operadores se | La eficiencia o eficacia de los La eficiencia
mantuvo sin cambios 0 mejord de forma operadores mejor6 mucho. En la | o eficacia de
minima. La calidad de los productos se calidad de los productos mejoré | los
mantuvo sin cambios 0 mejor6 de forma mucho. operadores
minima mejoro
enormemente
.Enla
calidad de los
productos
mejoro
enormemente

Narrativa
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HEEEE | ]
Areas a Desarrollar Acciones Fecha de
Evaluacion
HEEEN L]
Firma del
Gerente
Fecha
Firma del
Empleado
Fecha

Fuente. Cuadro adaptado segin normas de ChevyConduce

3.4.7. Perfiles y Escala de salarios




TABLA 7 PERFILES Y ESCALAS DE SALARIOS

48

RIO . . . -
OR O D PER RAD DO
2O
NIVEL DE FORMACION ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO TECNICO
Tecnico Sin experiencia en el area de formacion (< 1 afio) $ 910 000 $ 1.347.000
Teécnico Con experiencia en el area de formacion (1 - 2 afios) $ 935000 S 1384000
Técnico (1)
Tecnico Bilingue $ 1800000 $ 2667000
Técnico con experiencia superior a 2 afios $ 1156.000 $ 1712000
NIVEL DE FORMACION l ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO I TECNOLOGO
Tecnologo Sin experiencia en el drea de formacion (< 1 afo) S 1120000 $ 1656 000
Tecnologo () Técnologo Con experiencia en el area de formacion (1 - 2 afos) S 1520.000 S 2.250.000
Tecnologo Biingue $ 1920.000 $ 2840.000
Tecnologo con experiencia superior a 2 afos $ 1920000 $ 2840.000
NIVEL DE FORMACION I ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO I PREGRADO
Profesional Sin experiencia en el area de formacion (< 1 af\o) S 1935000 $ 2863000
Pro ~Preir » Profesional Sin experiencia en el area de formacion (< 1 afol - Bilingle $ 2680.000 $ 3964.000
Profesional Con experiencia en el area de formacion (1 - 3 afios) S 2380.000 S 3524000
Profesional Con experiencia en el &rea de formacion (1 - 3 afios) - Bilingue $ 3105000 S 4.595.000
[MIVELOG FomMAcIoN T | ESPEOFICAGIONES DEL PERFIL GRADUADO | CEPRECIALSTA
Especialista Sin experiencia en el area de formacion(< 1 afio) $ 2823000 $ 4178.000
Especialista Sin experiencia en el area de formacioni< 1 affol- Bilingue $ 3529000 S 5223000
Profesional - Especialista (& -
Especialista Con experiencia en el area de formacion (1 - 3 afos) S 3529.000 S 5223000
Especialista Con experniencia en el area de formacion (1 - 3 afios) - BlinglGe $ 3.852.000 $ 5845000
NIVEL DE FORMACION l ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO MAGISTER
Magister Sin experiencia en el area de formacion (< 1 afo) S 3670.000 S 5.431.000
Magister Sin experiencia en el area de formacion (< 1 aflo) - Bilingue $ 4235000 $6.268.000
Profesional- Magister (5) i = s 3535 -
Magister Con experiencia en el &rea de formacion (1 - 3aflos) $ 4235000 $6.268.000
Magister Con experiencia en el area de formacion (1 - 3 afios)- Bilingue $ 4.940.000 $ 7311.000
ICRITERIOS TENIDOS EN CUENTA: [ Salario Minimo Legal Vigente 2017
Colombia. la varacon anual osl Indice de Pracios al Consumidor 0PC) tvanaciones porcentuales) afo 2016 fue de S 737717
575 fuente MIp 2 www dane goveo/ndex phyy/ precios-e-nlacorny/ inthce -de-precios-al-consumidor ! Subsidio de Ti te 2017
La diversidad de perfiles. f — ";
Contextualizamos en el tema de salarios y tendencias. . = 334
Incremento proporcional en aquellos salarios mas altos. J v
SE ESTABLECIERON LAS SIGUIENTES CATEGORIAS PARA HACER EFECTIVO EL INCREMENTO | Sas90321
Para Tecnicos, Tecnologos, Pregrado. Especialista y Magister en todas sus categorias se aplicara ol 7% que | f Profes .u::‘:‘m l.:l Salud
fue el increments del SMLV para &l afo (2017) + 1 punto pon concepio de perdida de poder adguisitivo de la | 2 Derscho. en todos Llos casos ya
. o) " 00 4 > )28 definidos por el Colego de Abogados
moneda Decreto 2200 de dcembmne de 2016) 3 Profesionales de la Educacion

3.4.8. Clima Laboral

Por la naturaleza de la Alianza donde nuestros clientes llegaran a través de la Fuerza de

Ventas, el personal contara con una alta motivacion, medible por el clima en el que a través de

los Directores Comerciales y los resultados serd medible periodo a periodo.

FOrRMATO 6 CLIMA LABORAL

CUESTIONARIO DE CLIMA LABORAL

ChevyConduce

ChevyPlan ==

Ensefiamos a Conducir Vida

La Direccion de la Alianza ChevyConduce estd muy interesada en conocer la opinion de




su personal respecto a una serie de cuestiones de interés para todos, como base para
emprender la mejora de sus condiciones.

Por tanto le rogamos nos conteste a las diez preguntas que encontrara a continuacion,
marcando con una equis las respuestas que considere mas ajustadas a la realidad.
Marque una sola respuesta en cada pregunta. Conteste con toda sinceridad y no deje de
responder ninguna pregunta.

Con objeto de que pueda expresarse con la méxima libertad, este cuestionario es
anonimo, por lo que le rogamos que no firme ni indique su nombre ni departamento. No
obstante, si desease hacer alguna observacion, puede escribirla al final del cuestionario.

SENTIDO DE PERTENENCIA

1. ¢Cree usted que esta empresa es un buen sitio para trabajar, comparandola con otras
empresas que usted conoce?

1.  Esunade las mejores empresas que conozco.

2. Esun poco mejor que la mayoria.

3. Mas 0 menos, es igual que todas.

4.  Esun poco peor que lo corriente.

5.  Esuna de las peores que conozco.

SENTIDO DE PERTENENCIA

2. ¢Se iria usted a trabajar a otra empresa, suponiendo que le pagaran igual y que pudiera
desempefiar el trabajo que le ofrecieran?

1.  Inmediatamente.

2. Muy probablemente.

3. Enalgunos casos, si.

4. Lo pensaria mucho antes de irme.

5.  Decididamente, no.

IMAGEN

3. ¢Cree que la Direccion hace lo que puede para mejorar las condiciones del personal?
1.  Sinceramente, si.
2. Se preocupa bastante.
3. Hace lo corriente. No mucho.
4.  Hace poco en este sentido.
5. No se preocupa.

IMAGEN
4. ;Piensa que otras empresas tratan a su personal mejor que ésta?
1.  Si, todas.
2. Bastantes.
3. Algunas.
4. Muy pocas.
5. Ninguna.
ORGANIGRAMA
1. Si

2. Eslo probable.

3. Seglny como.

4.  Es poco probable.

5 No. Aqui es inGtil aunque se cumpla bien con el trabajo.
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ORGANIGRAMA Relaciones interpersonales

6. ¢En qué relaciones esta con su jefe inmediato?
1.  Excelentes.
2.  Buenas.
3. Corrientes.
4. Un poco tirantes.
5. Desagradables.

ORGANIGRAMA relaciones interpersonales 0 comunicacion

7. ¢Le consulta su jefe en asuntos de trabajo?
1.  Nunca.
2. Parece que le molesta discutir los asuntos con los colaboradores.
3. Alguna vez me consulta algo.
4.  Cambia impresiones conmigo a menudo.
5.  Suele tomar en consideracion lo que le digo.

ORGANIGRAMA

8. Si dependiera de usted, ¢haria las cosas de forma diferente a lo que le dice su jefe?
1.  Casi siempre las haria de otra manera.
2. Cambiaria bastantes cosas muchas veces.
3. Haria ligeras modificaciones muy a menudo.
4.  Pocas veces tendria que cambiar cosas de detalle.
5.  Casi nunca tendria que cambiar sus planes.

ORGANIGRAMA relaciones interpersonales

9. ¢Le aprecia su jefe en todo lo que vale?
1. No. En absoluto.
2. No me aprecia en todo mi valor.
3. A veces es un poco injusto conmigo.
4.  Me estima en lo que valgo.
5.  Me estima en mas de lo que valgo.

ORGANIGRAMA

10. ¢ Cree que su jefe trata de ayudarle a mejorar en la empresa?
1. Francamente, si.
2. Por lo general, tiene voluntad.
3. Meayuda sin con ello no se perjudica.
4.  No hace nada para ayudarme.
5 Le molesta que prosperen sus colaboradores

Gracias por su colaboracion.

Fuente: Adaptado para ChevyConduce de la pagina http://www.repotur.gov.ar
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3.4.9. Higiene Y Seguridad Industrial
Tendremos como base el Reglamento de Higiene y Seguridad Industrial disefiado por Positiva

Compafiia de Seguros el cual acondicionaremos acorde a nuestras necesidades.

REGLAMENTO DE HIGIENE Y SEGURIDAD INDUSTRIAL
RAZON SOCIAL : Alianza ChevyConduce
NIT : 900256231-6

AR.L : POSITIVA COMPANIA DE SEGUROS S.A.

NUMERO CONTRATO DE AFILIACION CON A.R.L:
ACTIVIDAD ECONOMICA:

CODIGO DE ACTIVIDAD ECONOMICA:

CLASE Y GRADO de Riesgo asignado por la A.R.L:

DIRECCION

TELEFONO

CUIDAD

PRINCIPAL:

SUCURSALES:

Prescribe el siguiente reglamento, contenido en los siguientes términos:

ARTICULO 1: La empresa se compromete a dar cumplimiento a las disposiciones legales
vigentes, tendientes a garantizar los mecanismos que aseguren una adecuada y oportuna
prevencion de los accidentes de trabajo y enfermedades laborales y de la promocién de la salud

de los trabajadores.
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ARTICULO 2: La empresa se obliga a promover y garantizar la constitucion y
funcionamiento del Comité Paritario de Seguridad y Salud en el Trabajo, de conformidad con lo
establecido por el Decreto 614 de 1984, Resolucion 2013 de 1986, Resolucion 1016 de 1989,
Decreto 1295 de 1994, Decreto 1771 de 1994, y deméas normas que con tal fin se establezcan.

ARTICULO 3: La empresa se compromete a designar los recursos necesarios para
desarrollar actividades permanentes de Salud Ocupacional de conformidad con el Sistema de
Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo, (Elaborado de acuerdo el Decreto 1443 de 2014 -
hoy compilado en el Decreto 1072 de 2015 — Decreto Unico Reglamentario del Sector Trabajo,
en el Libro 2, Parte 2, Titulo 4, Capitulo 6.).El cual consiste en el desarrollo de un proceso légico
y por etapas, basado en la mejora continua y que incluye la politica, la organizacion, la
planificacion, la aplicacién, la evaluacion, la auditoria y las acciones de mejora con el objetivo
de anticipar, reconocer, evaluar y controlar los riesgos que puedan afectar la seguridad y salud en
el trabajo.

ARTICULO 4: Los riesgos existentes en la empresa estan constituidos principalmente por:

a) Area Administrativa: (Describir los riesgos que tenga esta area basandose en la tabla anexa)

b) Planta o Area Operativa: : (Describir los riesgos que tenga esta area basandose en la tabla
anexa)

PARAGRAFO: A efecto de que los riesgos contemplados en el presente Articulo, no se

traduzcan en accidente de trabajo o enfermedad laboral, la empresa ejercera control en la fuente,

en el medio o en el individuo, de conformidad con lo estipulado en el Sistema de Gestion de

Seguridad y Salud en el Trabajo, el cual se dé a conocer a todos los trabajadores y partes

interesadas.

ARTICULO 5: La empresa y sus trabajadores daran estricto cumplimiento a las
disposiciones legales, asi como las normas técnicas e internas que se adopten para lograr la
implementacion de las actividades de Salud Ocupacional, que sean concordantes con el presente
Reglamento de Higienes y Seguridad Industrial y con el Sistema de Gestion de Seguridad y
Salud en el Trabajo .

ARTICULO 6: El empleador proporcionara a todo trabajador que ingrese por primera vez

a la empresa, independiente de su forma de contratacion y vinculacion y de manera previa al
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inicio de sus labores, una induccion en los aspectos generales y especificos de las actividades a
realizar, que incluya entre otros, la identificacion y el control de peligros y riesgos en su trabajo
y la prevencion de accidentes de trabajo y enfermedades laborales.

ARTICULO 7: Este reglamento permanecera exhibido en, por lo menos dos lugares
visibles de los locales de trabajo, cuyos contenidos se dan a conocer a todos los trabajadores y
partes interesadas.

ARTICULO 8: El presente reglamento tendra vigencia a partir de su publicacién y durante
el tiempo que la empresa conserve sin cambios sustanciales las condiciones existentes en el
momento de su emisién, tales como actividad econdmica, metodos de produccion, instalaciones
locativas o cuando se dicten disposiciones gubernamentales que modifiquen las normas del

Reglamento o que limiten su vigencia.

Firma
NOMBRE

REPRESENTANTE LEGAL



3.4.10. Estructura Organizacional

El equipo humano que se requiere para poner en marcha este plan de negocio es el siguiente:

ILUSTRACION 7 DIRECTOR LINEA DE FIDELIDAD DE ALIANZA

DESCRIPCION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO DIRECTOR LINEA DE FIDELIDAD ALIANZA

CATEGORIA Confianza

HORARIO DE TRABAJO 8 horas y flexible

Dirigir, desarrollar y alcanzar los objetivos del plan estatégico de la alianza, coordinando el trabajo
en equipo requerido.

Administrador, Economista, Ingeniero o Contador con amplia experiencia en negociacion y gestion

NIVEL DE ESTUDIOS en alianzas empresariales

Deseable especialista en Finanzas y/o Alta Gerencia.
OTROS CONOCIMIENTOS Excell Avanzado y basico Access.
COMPETENCIAS Genéricas Tuning y especificas segun su profesion principal.

e =1 M Inyavel = paNe] (o] [\ ANS=C Habilidades de comunicacion, financieras, Organizacion Inteligencia emocional.

Més de 4 afios de experiencia en temas relacionados a las funciones.

Realizar la gestion, el suministro y control de la asignacion de recursos materiales y humanos.
Liderar la definicion de los indicadores de gestién ymodelos orientados a la calidad.
Supervisar la realizacion de los diagnésticos y generacion de nuevas propuesta.s

Vigilar y Coordinar la administracion de los recursosumanos y materiales.

Elaborar y presentar los informes de gestién mensual.

Investigar las condiciones econémicas del mercado.

Conocer las Gltimas tendencias y la creciente competencia en el mercado.

Prepara un plan de negicio perfecto de acuerdo a las metas y objetivos establecidos.
Fortalecer las base de los clientes con el compromiso de servicio,calidad y satisfaccion.
Entender las necesidades y requerimeintos del plan de crecimiento del negocio.

Dirigir, coordinar y controlar las actividades del Departamento a su cargo.

Asegurar el buen funcionamientos de todas las operaciones comerciales dentro de la organizacion.
Explorar nuevas oportunidades para lograr las metas de utilidades.

PRINCIPALES FUNCIONES

Fuente: Elaboracién propia



ILUSTRACION 8 ASESOR DE VENTAS
DESCRIPCION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO ASESOR DE VENTAS
CATEGORIA Contrato Laboral Definido
HORARIO DE TRABAJO Lunes a Viernes de 7:30 am a 5:30 pm y Sabados 7:30 am a 2 pm

Apoyar la consecusion de la estrategia de Mercado y Ventas de la Empresa, participando
activamente de los planes de mejoramiento tendientes a fortalecer el vinculo comercial del mercado y
posicionando la imagen corporativa como del producto.

NIVEL DE ESTUDIOS Tecnélogo en Administracion de Empresas, Economista o Finanzas

Ultimos semestres carreras Administrativas y Econdmicas

OTROS CONOCIMIENTOS Excell Avanzado y bésico Access.

COMPETENCIAS Genéricas Tuning y especificas segun su profesion principal.

platC1 N pyetp)=cyainl (el [0\ AV B =Sl Habilidades de Comunicacion, Negociacién, Organizacion e Inteligencia emocional.
EXPERIENCIA Mas de 4 afios de experiencia en temas relacionados a las funciones.

Cumplir con los objetivos en término de cumplimiento de metas mensual y anual de la empresa
desempefiando la funcién enfocados por la Misidn y Vision.

Servicio integral excelente y oportuno al cliente con un alto nivel de eficiencia, eficacia y efectividad,
regidos por los valores de calidad, compromiso y transparencia.

PRINCIPALES FUNCIONES Forrr’1ular, Proponer a la Direccion_pnlanes y’programas para el increme_nto de re(_:ursos financieros a
través de nuevos productos y servicios segun las necesidades de los clientes antiguos y nuevos.
Mantener en el desempefio de su cargo excelentes relaciones interpersonales, capacidad de
liderazgo, receptividad al cambio, mejoramiento continuo, calidad y orientacion al servicio integral al
cliente.

Las demés que le asinen seglin necesidades puntuales del negocio.

Fuente: Propia

ILUSTRACION 9 ORGANIGRAMA

Vicepresidencia
Comercial
ChevyPlan

Alianza ChewyC

Director Comercial

Fuente: Elaboracion propia
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3.4.11. Retribuciones a los empleados
La retribucion a los colaboradores en la Alianza ChevyConduce se regira por lo establecido
en el Cadigo Sustantivo del Trabajo

En su articulo 127, estipula lo siguiente: “Constituye salario no solo la remuneracion
ordinaria, fija o variable, sino todo lo que recibe el trabajador en dinero o en especie como
contraprestacion directa del servicio, sea cualquiera la forma o denominacion que se adopte,
como primas, sobresueldos, bonificaciones habituales, valor del trabajo suplementario o de las
horas extras, valor del trabajo en dias de descanso obligatorio, porcentaje sobre ventas y
comisiones”.

En cuanto a las tasas y liquidacion de recargos establece que:
1. El trabajo nocturno por el solo hecho de ser nocturno se remunera con un recargo del
treinta y cinco por ciento (35%) sobre el valor del trabajo diurno, con excepcion del caso de
la jornada de treinta y seis (36) horas semanales previstas en el articulo 20 161 literal c) de
esta ley.
2. El trabajo extra diurno se remunera con un recargo del veinticinco por ciento (25%) sobre
el valor del trabajo ordinario diurno.
3. El trabajo extra nocturno se remunera con un recargo del setenta y cinco por ciento (75%)
sobre el valor del trabajo ordinario diurno.
4. Cada uno de los recargos antedichos se produce de manera exclusiva, es decir, sin
acumularlo con algun otro. (Trabajo, 1950)

Las prestaciones sociales son pagos que el empleador hace al trabajador en dinero, especies,
servicios u otros beneficios, con el fin de cubrir los riesgos o necesidades del trabajador que se
origina durante la relacién de trabajo o motivo de la misma. EI Codigo Sustantivo de Trabajo,
clasifica las prestaciones sociales a cargo del empleador en dos grandes grupos:

Prestaciones Comunes: son a cargo de todo patrono o empresa independientemente de su capital,
tales como: las prestaciones por accidente y enfermedad profesional, auxilio monetario por
enfermedad no profesional, calzado y overoles, proteccion a la maternidad, auxilio funerario,

auxilio de cesantia, etc.
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Prestaciones Especiales: estan a cargo de ciertas empresas atendiendo a su capital, como son:
la pension de jubilacion, el auxilio y las pensiones de invalidez, escuelas y especializacion,
primas de servicios y el seguro de vida colectivo.” (Diaz, 2014)

Prestaciones sociales

Prima de servicios: por éste concepto la empresa debe apropiar mensualmente un 8.33% del
salario base para el calculo de las prestaciones sociales.

Vacaciones: cada mes la empresa debe apropiar un 4.17% del valor del salario del trabajador
por concepto de vacaciones.

Cesantias: por éste concepto es necesario apropiar mensualmente el 8.33% del salario del
trabajador.

Intereses sobre las cesantias: los intereses sobre cesantias corresponden al 12% anualmente
del saldo acumulado a 31 de diciembre, por lo que se debe apropiar o provisionar el 12%
mensualmente o quincenalmente del valor de las cesantias provisionado, segun sea el periodo de
la liquidacion.

Una vez se hayan determinado los valores que se deben apropiar o provisionar, se procede a la
Contabilizacion de la nomina.” (Gerencie, Gerencie, 2011)

El compuesto salarial

Hay una porcion de factores internos (organizacionales) y externos (ambientales) que
condicionan los salarios, determinando sus valores. El conjunto de estos factores internos y
externos, se denomina compuesto salarial. EI compuesto salarial cobija los siguientes factores:

1. Tipologia de los cargos de la organizacion.
. Politica salarial de la organizacion.

. Capacidad financiera y desempefio general de la empresa.

2
3
4. Situacion del mercado de trabajo.
5. Coyuntura economica (inflacion, recesion, costo de vida).
6. Sindicatos y negociaciones colectivas.
7. Legislacion laboral.
La determinacion de los salarios es compleja, ya que muchos factores variables e

interrelacionados ejercen efectos diversos sobre los salarios estos factores acttan
independientemente o armoénicamente unos con otros, con el fin de elevar o bajar los salarios.

(Jiménez)



58

“La nomina esta conformada por tres partes a saber. El devengado, las deducciones y las
apropiaciones.

El devengado, es el valor total de ingresos que obtiene un empleado en el mes o en la
quincena. Este valor esta compuesto por el salario basico, horas extras, recargos diurnos y
nocturnos, dominicales, festivos, comisiones, auxilio de transporte, etc.

Las deducciones son los valores que se le descuenta de la némina al trabajador. Entre estos
valor se tienen los aportes a salud y pension que el corresponden al empleado. Las libranzas, los
embargos judiciales, fondo de solidaridad pensional cuando fuere el caso, la retencion en la
fuente si hubiere lugar a ello, y cualquier otro descuento autorizado por el empleado.

Debemos tener claridad en el sentido que la empresa no puede descontar del sueldo del
empleado valores que no estén autorizados por el mismo trabajar, por ley o autoridad judicial
competente.

El resultado de restar las deducciones al total devengado, es lo que conocemos como el neto a
pagar, que es lo que efectivamente recibe el trabajador.

Las apropiaciones, son los valores que la empresa deba pagar, como es la salud y pensién en
el porcentaje que el corresponde, riesgos profesionales, los aportes parafiscales (SENA, Cajas de
compensacion y el Instituto de bienestar familiar), las prestaciones sociales (prima de servicios,
cesantias, intereses sobre cesantias, dotacion, vacaciones).

Se Ilama apropiaciones porque a diferencia del devengado que debe pagarse al finalizar el
mes, las apropiaciones se pagan en los primeros dias del siguiente mes o un afio después
dependiendo del concepto, por lo que se deben apropiar (provisionar) para poder contar con los
recursos suficientes a la hora de tener que pagar esos valores.

Toda némina esta conformada por estas tres partes, pero no en todas las néminas se deben
pagar todos los conceptos mencionados aqui, puesto que algunos dependen de los monto del
ingreso del empelado como es el caso del fondo de solidaridad pensional y la retencion en la
fuente, o los créditos por libranza que no todos los empleados lo tienen.” (Gerencie, Gerencie,
2010).

“Las apropiaciones de ndmina estan conformadas por los siguientes conceptos, que son
determinados en la Liquidacién de la némina:

Seguridad social
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Salud: la cotizacion al sistema de salud es de 12.5% del salario base de aportes para el sistema
de seguridad social. EI empleado aporta un 4% y la empresa aporta el 8.5%, porcentaje tltimo
que la empresa debe apropiar en cada némina y posteriormente consignar a la respectiva entidad
de salud a la que este afiliado el trabajador.”

“Pension: por cada empleado se debe aportar por concepto de pension, un 16% del salario
base cotizacion. El empleado aporta el 4% y la empresa aporta el 12%, valor que mensualmente
la empresa debe apropiar y consignar en el fondo de pensiones que el empleado haya
determinado.

Riesgos laborales: la empresa debe afiliar al empleado al sistema de riesgos laborales, con el
objetivo de cubrir los problemas los accidentes o enfermedades que el empleado sufra como
consecuencia del ejercicio de su labor en la empresa. El aporte en su totalidad est4 a cargo de la
empresa, Y el porcentaje a cotizar esta dado por una tabla progresiva segun sea el nivel de riesgo
que corra el trabajador en su trabajo.

Aportes parafiscales

Cajas de Compensacion Familiar: mensualmente la empresa debe pagar por subsidio familiar
un 4% del salario base de cotizacién por éste concepto.

Instituto Colombiano de Bienestar Familiar: mensualmente la empresa debe aportar un 3% del
salario base del trabajador, con destino al I.C.B.F.

Servicio Nacional de Aprendizaje: mensualmente la empresa debe aportar el 2% de la némina
base para los aportes, con destino al SENA. (Gerencie, Gerencie, 2011).

3.5.  Plan Juridico
Nuestra Alianza sera puesta en marcha por medio de una Sociedad por acciones simplificadas
esta reglamentada segun la Ley 1258 de 2008. Dicha sociedad podra constituirse por una o
varias personas naturales o juridicas, quienes solo seran responsables hasta el monto de sus
respectivos aportes. Salvo lo previsto en el articulo 42 de la presente ley, el o los accionistas no
seran responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en

que incurra la sociedad.?

2 http://www.ccb.org.co/Preguntas-frecuentes/Registros-Publicos/Que-son-las-Sociedades-por-Acciones-
Simplificadas
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Una sociedad es un contrato o acuerdo que surge entre dos 0 mas personas que se obligan a
hacer un aporte en dinero, en trabajo o en otros bienes apreciables en dinero, para desarrollar una
determinada actividad, con el fin de repartirse entre si las utilidades obtenidas por la empresa. Es
posible constituir sociedades de Unico socio o accionista (unipersonal), bajo las figura de la
Sociedad por Acciones Simplificada (SAS).

Las sociedades pueden constituirse mediante escritura publica o0 documento privado y forman
una persona juridica independientes de sus asociados. Las sociedades que se constituyan se
deben matricular en la camara de comercio con jurisdiccion en el lugar acordado como domicilio
social y el acto de creacion se deberd inscribir en el Registro Mercantil correspondiente.®

Los requisitos que debe incluir en el documento de constitucidon, sea escritura publica o
documento privado, son los siguientes:

1. Nombres, apellidos, identificacion y domicilio de las personas que intervienen como
socios o accionistas (direccion de los constituyentes, para sociedades constituidas al amparo de la
ley 1014). Las personas naturales deben indicar su nacionalidad, las personas juridicas deben
indicar la Ley, el Decreto, la escritura publica o documento privado, por medio de la cual fueron
creadas, el numero del NIT, domicilio y nombre del Representante Legal. Las personas juridicas
extranjeras deben acreditar su existencia con documento idoéneo de su pais de origen.

2. Indicar el tipo de sociedad que se constituye: Sociedad Andnima, Sociedad Limitada,
Sociedad Colectiva, Sociedad en Comandita Simple, Sociedad en Comandita por Acciones,
Empresa Unipersonal, Sociedad por Acciones Simplificada.

3. El nombre, denominacion o razon social de la persona juridica que se constituye. El
nombre debera formarse de acuerdo con las reglas previstas en Ley para cada tipo de sociedad.
Antes de asignar el nombre a la sociedad, se debe verificar que no haya sido registrado
anteriormente por otro empresario. (Ver Homonimia en el RUES).

4. Domicilio principal de la sociedad: ciudad o municipio que se escogi6 para desarrollar la
actividad de la sociedad. Si en el acto de constitucion se establecen sucursales, se debe indicar el
municipio donde estaran ubicadas (Ejemplo: Bogota, sucursal Armenia).

5. Objeto social: actividades principales que podra desarrollar la persona juridica (evite los
objetos indeterminados). En el caso de las Empresas Unipersonales, las sociedades creadas en

virtud de la Ley 1014 de 2006 y las SAS, se podra establecer un objeto indeterminado. En este

3 Guia del Registro Mercantil Como Constituir y Matricular una Sociedad
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caso, usted podra indicar en los estatutos que: “la sociedad podra realizar cualquier objeto licito
de comercio” (Ver Guia No. 28 Constitucion de SAS, Guia No. 24. ;Como constituir y articular
una Empresa Unipersonal?)

6. Vigencia o término de duracién de la sociedad. La vigencia debera ser definida, (Ej.:
hasta el dia 30 de mayo de 2011). En el caso de las Empresas Unipersonales, las sociedades
creadas en virtud de ley 1014 de 2006 y las SAS, se podra establecer una vigencia indefinida.

7. Capital social: se debe expresar el capital que se aporta y la forma en que éste esta
distribuido, es decir, el nimero de cuotas, acciones o partes de interés, de igual valor nominal, en
que se dividira y la forma en que seran distribuidas, si fuere el caso.

8. En las Sociedades Andnimas, En Comandita por Acciones y Sociedades por Acciones
Simplificadas, se debe sefialar el monto del capital autorizado, asi como la parte del capital que
se suscribe y se paga al momento de la constitucion (Tenga en cuenta que existen normas legales
que regulan la proporcion del capital autorizado, suscrito y pagado). En el caso de las SAS, los
accionistas deben decir la forma y termino en que pagaran el capital suscrito, para lo cual podran
pactar que el capital se pagara en un plazo no superior a 2 afios. (Ver Guia No. 28 Constitucion
de SAS).

9. Enlas Sociedades Limitadas, Colectivas, o en Comandita Simple, se debera indicar el
valor del aporte de cada socio y el nimero de cuotas o partes de interés correspondientes.

10. En las sociedades creadas en virtud de la Ley 1014 de 2006, al indicarse el monto, se
debera realizar una descripcién pormenorizada de los bienes aportados, con estimacion de su
valor. El socio o socios responderan por el valor asignado a los bienes en el documento
constitutivo.

11. La forma como sera representada y administrada la sociedad, con indicacion de las
atribuciones y facultades de los representantes legales, administradores, la Asamblea de
Accionistas, la Juntas de Socios, asi como de las que se reserven los socios, conforme a las
normas vigentes que regulan cada tipo de sociedad. Recuerde que, si el Subgerente va a ejercer
funciones de representacion legal o es el suplente del Gerente, esta situacion debera indicarse
expresamente en los estatutos.

12. En una sociedad creada en virtud de la Ley 1014 e 2006 y en las SAS, cuando no se
establece la forma de administracion se entendera que los administradores podran adelantar todos

los actos comprendidos dentro de las actividades previstas.
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13. Término y forma de convocar la Asamblea de Accionistas 0 Junta de Socios a sesiones
ordinarias y extraordinarias (es decir, la antelacién, medio para realizar la convocatoria y la
persona u drgano competente para convocar a los socios o accionistas).

14. Las fechas en las que se deben hacer los inventarios y balances generales y la forma en

que han de distribuirse las utilidades.

3.6. Plan de Finanzas
Precio del servicio para el primer mes:
Servicio 1 B1 $680.000

Incremento de precios sin Inflacién

Primer afio 2%
Segundo afio 2% Inflacion esperada al afio 6.7%
Tercer afo 3%

Ventas unitarias
Servicio1l B1 100

TABLA 8 CRECIMIENTO DE VENTAS POR TRIMESTRE

r 400,00%

350,00%

300,00%

250,00%

200,00%

150,00%

100,00%

50,00%

0,00%

Fuente: Elaboracion Propia



TABLA 9 INGRESOS TOTALES POR ANO

|En milesI |

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 10 ESTIMACION COSTOS SALARIOS MENSUAL

Alianzas estratégicas y desarrollo del ne

AR (R |

Asistente de ventas

-
Director Tecnologico -
-
w

Director general

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 6 GASTOS F1J0S MENSUALES

Fuente: Elaboracion Propia
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TABLA 12 ESTIMACION PRIMER MES

SubTotal gastos
fijos $

Gastos fijos mensuales planta y bodegas.

Renta (m?2)

Luz

Agua

Comunicaciones

Seguros y fianzas

ol cad il vad cadl il

Seguridad

Papeleria y gastos de
planta

Otros $

200.000,00

200.000,00

Fuente: Elaboracién Propia

TABLA 73 ESTADO DE RESULTADOS CON PROYECCION A CINCO ANOS
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ARO 2
Acumulado

ARO 1
Acumulado

ALIANZA CONDUCCION

Estado de Resultados:

Ingresos:
Nacional:
Ingresos por productos
Ingresos por servicios
Internacional:
Ingresos por productos
Ingresos por servicios

$0 $0
$0 $0
$0 $0
$0 $0
$0 $0

ARNO 3
Acumulado s

$0

ARO 4
Acumulado

$0

ARO 5
Acumulado

$0

Ingresos por Comisiones

$141.191.188 $231.543.993

$468.399.624

$692.656.134

$755.392.793

Egresos:
Gastos fijos
Sueldos y salarios
Gastos Variables
Otros (Gtos de Venta, etc.)
Total costos

$12.415.998
$51.529.780
$0
$0
$63.945.777

$16.698.137
$61.134.400
$0
$0
$77.832.537

"

Al

$22.457.137
$67.055.791
$0
$0
$89.512.928

$30.202.353
$72.662.204
$0

$0
$102.864.556

$40.618.807
$74.230.620
$0

$0
$114.849.427

Utilidad antes de I,I,D,A.

$77.245.410 $153.711.457

$378.886.696

$589.791.577

$640.543.366

Depreciacion y Amortizacion $0 $0 $0 $0 $0
Utilidad (perdida) de Operacion $77.245.410 $153.711.457 $378.886.696 $589.791.577 $640.543.366
Gastos financieros corto plazo $0 $0 $0 $0 $0
Gastos financieros largo plazo $0 $0 $0 $0 $0

Utilidad antes de impuestos

$77.245.410 $153.711.457

$378.886.696

$589.791.577

$640.543.366

ISR (35%) $27.035.894 $53.799.010 $132.610.344 $206.427.052 $224.190.178
PTU (10%) $7.724.541 $15.371.146 $37.8688.670 $58.979.1658 $64.054.337
Utilidad (pérdida neta) $42.484.976 $84.541.301 $208.387.683 $324.385.367 $352.298.851
Margen de utilidades netas: 30.09°% 36.51°%% 44.49°% 46,83 % 46,6 4%

Fuente: Elaboracién Propia

Si bien la Naturaleza de la Compariia de Autofinanciamiento, difiere de la Alianza, al analizar

el Estado de Resultados por ingreso de comisiones, observamos la tendencia afio a afio a

incremento en las utilidades sélo por este tipo de Alianza.




TABLA 14 BALANCE GENERAL CON PROYECCION A CINCO ANOS

ALIANZA CONDUCCION

Balance General

Activo circulante
Caja y bancos
Clientes
Inventarios.

Total activo circulante

Activo Fijo

Acumulado

ANO 1 ANO 2

Acumulado

ANO 3
Acumulado

$60.282.040 "  $142.980.835 "
$2.202.936 7 $4.045.442 "7

$346.762.064
$8.651.897
$0

$0 $0
$62.484.976 7 $147.026.277 7 $355.413.960

L4

L4

ARNO 4
s Acumulado

$670.050.154
$9.749.174
$0
$679.799.328

ANO 5
Acumulado

$1.021.747.698
$10.350.481
$0
$1.032.098.179

Terreno " $0” $0” so " $0 $0
Edificio " $0” $0” so 7 $0 $0
Comunicaciones " $0” $0” so 7 $0 $0
Mobiliario y equipo " $0” $0” so 7 $0 $0
Acondicionamiento (rm?) " $0” $0” so 7 $0 $0
Computadoras y maquinas s $0” $0” s0 7 $0 $0
Otros " $0” $0” so 7 $0 $0
Depreciacién acumulada: s $0” $0” s0 7 $0 $0
Total activo fijo . $0” $0” so 7 $0 $0
[Activo total [ s62.484.976] $147.026.277] $355.413.960[ [ $679.799.328] $1.032.098.179
Pasivo Circulante
Proveedores . $0” $0” so 7 $0 $0
Créditos bancarios $0 $0 $0 $0 $0
Total pasivo circulante s $0” $0” s0 7 $0 $0
Pasivo largo plazo $0 $0 $0 $0 $0
Pasivo total . $0” $0” so 7 $0 $0
Capital Contable
Capital social $20.000.000 $20.000.000 $20.000.000 $20.000.000 $20.000.000
Resultados de ejercicios anteriores $37.951.181  $116.877.891 $310.128.007 $631.240.935 $982.069.353
Resultado del ejercicio "  $4533.794" $10.148.386"7 $25.285.953 " $28.558.392 $30.028.826
Total Capital Contable " $62.484.976" $147.026.2777  $355.413.960 " $679.799.328 $1.032.098.179
Pasivo + Capital [ s62.484.976] $147.026.277[ $355.413.960[ [ $679.799.328] $1.032.098.179

Fuente: Elaboracion Propia
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El tipo de Alianza propuesta, donde se generan beneficio al cliente, a través del resultado de
Balance General, y teniendo en cuenta el incremento de anual nos determina un resultado

favorable a la Compaifiia, en la proyeccion a los 5 afios.



TABLA 85 FLUJO DE CAJA EFECTIVO CON PROYECCION A CINCO ANOS
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ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
| ALIANZA CONDUCCION I . Acumulado Acumulado Acumulado s Acumulado Acumulado
Flujo de Efectivo
Utilidad neta $42.484.976 $84.541.301 $208.387.683 $324.385.367 $352.298.851
+ depreciacion y amortizacion $0 $0 $0 $0 $0
Generacién bruta de efectivo $42.484.976 $84.541.301 $208.387.683 $324.385.367 $352.298.851
Usos Operativos
Financiamiento a cuentas por cobrar -$57.498 -$218.155 -$473.334 -$96.526 -$51.4495
Financiamiento a inventarios $0 $0 $0 $0 $0
Total usos operativos -$57.498 -$218.155 -$473.334 -$96.526 -$51.495
Fuentes Operativas
Financiamiento (amort.) proveedores $0 $0 $0 $0 $0
Total fuentes operativas $0 $0 $0 $0 $0
|Generacic’)n Neta Operativa $42.427.478 $84.323.146 $207.914.349 $324.288.841 $352.247.357
Fuentes de Instituciones de Crédito
Financ. (amort.) créditos bancarios corto $0 $0 $0 $0 $0
Financ. (amort.) créditos bancarios largo $0 $0 $0 $0 $0
Financiamiento neto con costo $0 $0 $0 $0 $0
Usos no operativos
Venta (inversion) en activos fijos $0 $0 $0 $0 $0
Venta (inversion) en activos diferidos $0 $0 $0 $0 $0
Pago de dividendos $0 $0 $0 $0 $0
Total de usos no operativos $0 $0 $0 $0 $0
Fuentes no operativas
Aportaciones (retiros) de capital $20.000.000 $0 $0 $0 $0
Total fuentes no operativas T$20.000.000 7 07 $0 $0 $0
Generacion de flujo no operativa $20.000.000 $0 $0 $0 $0
Generacion Neta de Flujo de Efectivo  $62.427.478 $84.323.146 $207.914.349 $324.288.841 $352.247.357
Cajainicial $60.282.040  $142.980.835 $346.762.064 $670.050.154 $1.021.747.698
Caja final $122.709.518 $227.303.981 $554.676.412 $994.338.995 $1.373.995.054

Fuente: Elaboracion Propia

Al mantenerse las metas en ventas con indice del beneficio esperado, y teniendo en cuenta

que no se genera un indice importante en porcentaje de crédito, el Flujo de Caja refleja un buen

resultado positivo.

3.7. Impactos

Para determinar el impacto PESTE en la Alianza analizamos a continuacion cada uno de los

componentes y asi caracterizar el entorno actual:
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Legislacion
global.

Reforma
Tributaria.

Alianzas politicas
internacionales.

Politicas
cambiarias.

‘Crecimiento

econémico.

Tasas de
interés.

Globalizacion.

Poder
adquisitivo.

- Cambios capacidad
adquisitiva.

Nivel cultural.

Medios de
comunicacion

Crecimiento
poblacion
demografica.

Innovacién
tecnoldgica.

Cambios en uso
de la energia.

Velocidad en los
cambios y
transferencias

Automatizacion
de procesos.

Leyes de la
proteccion
ambiental.

Calentamiento
global.

Conciencia social
ecoldgica.

Regulacion de
consumo de

energia.

3.7.1. Relacion bajo el Anélisis PESTE, impacto Politico
Las politicas y legislaciones a nivel global, como las politicas cambiarias, Alianzas
Internacionales, regulaciones de empleo, politicas impositivas, estabilidad gubernamental son
factores que afectarian la toma de decisiones tanto a nivel de empresas como a determinada
poblacion.
3.7.2. Relacion bajo el Anélisis PESTE, impacto Econdmico
Factores a nivel econémico, como Crecimiento Econdmico que nos lleva a Desarrollo
Econdmico donde el mejoramiento de la calidad de vida, la modernizacién de la ciudad, el
aumento del poder adquisitivo, nos determina un impacto directo en el ofrecimiento de nuestro
servicio en la Alianza.
3.7.3. Relacion bajo el Analisis PESTE, impacto Social
Este factor afecta en cuanto a Crecimiento Demografico, nivel cultural, mejoramiento de la
calidad de vida, en este momento el éxodo tanto de nacionales como extranjeros, los programas
de seguridad Social y medios de comunicacion, son determinantes en la sociedad actual.
3.7.4. Relacion bajo el Analisis PESTE, impacto tecnolégico

La innovacion tecnoldgica, cambios en el uso de la energia, automatizacion en procesos,
velocidad de los cambio y disminucion de tiempos en obsolescencia, generan un impacto en
toda empresa.

3.7.5. Relacion bajo el Analisis PESTE, impacto Ecolégico
Las leyes de impacto medio-ambiental, la regulacion sobre el consumo de energia, generacion
cada vez de conciencia ecoldgica por el calentamiento global, el cambio climatico, nivel de
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contaminacion, desastres naturales, y las legislaciones ambientales afectaran las decisiones en

adquisicion de bienes y servicio a todo nivel.

3.8.  Plan de Informatica
En ChevyConduce se trabajara con el sistema SIIGO, puesto que es un programa contable
administrativo que gestiona y controla en detalle todos los procesos de las diferentes areas de la
alianza Con este sistema se puede evaluar: presupuestos, documentos, contabilidad, cuentas por
pagar, gestion de recaudo, cuentas por cobrar, tesoreria y activos fijos. Lo que permitira tener un

desarrollo informético acorde a las necesidades de ChevyConduce.
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

De acuerdo al plan de negocio propuesto, se evidencid que hay una necesidad urgente en los
clientes adjudicados y ganadores de contar con una asesoria, orientacion y capacitacion ya sea a
nivel personal y familiar en los conocimientos de conduccion, generando en ocasiones
inconvenientes al momento de las entregas de sus vehiculos, por falta de este conocimiento en el
tema de la conduccion. Para satisfacer esta necesidad la Alianza ChevyConduce, pondré a
disposicidn de nuestros clientes este nuevo servicio en asesoria, orientacion y capacitacion en el
momento que requiere del aprendizaje, acorde con los tiempos de entregas de sus vehiculos. Esta
Alianza ademas de brindar solucion a nuestros clientes, permitira que la Fuerza de Ventas,
cuenten con este beneficio, que les ayudara como incentivo en el incremento de sus resultados,
mas apoyo Y ventaja frente a la fuerte competencia del momento, ya que sera una de las
fortalezas que ayudara en la decisiva de compra y cierre de ventas efectivas al momento de

contactar a los clientes..

Recomendaciones

Teniendo en cuenta la presente propuesta se considera de caracter urgente el desarrollo y puesta
en marcha de la Alianza, ya que contamos con un mercado importante a nivel nacional que sera
atraido por este nuevo servicio, teniendo en cuenta, que podemos encontrar nuevas alianzas, una

vez revisados los resultados de la actual propuesta..
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