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Glosario 

 

Acercamiento Etapa del proceso de ventas en el que el vendedor conoce al cliente por 

primera vez (Philip Kotler y Gary Armtrong, 2008) 

 

Acercamiento previo Etapa del proceso de ventas en la que el vendedor aprende lo más 

que puede  acerca de un prospecto del cliente antes de realizar una visita de ventas. (Philip 

Kotler y Gary Armtrong, 2008) 

 

Administración de las relaciones con el cliente Proceso integral de crear y mantener 

relaciones redituables con el cliente al proporcionarle valor y satisfacción superiores. 

(Philip Kotler y Gary Armtrong, 2008) 

 

Agencias de aduanas Las agencias de aduanas son las personas jurídicas autorizadas por la 

Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales para ejercer el agenciamiento aduanero, 

actividad auxiliar de la función pública aduanera de naturaleza mercantil y de servicio, 

orientada a garantizar que los usuarios de comercio exterior que utilicen sus servicios 

cumplan con las normas legales existentes en materia de importación, exportación y 

tránsito aduanero y cualquier operación o procedimiento aduanero inherente a dichas 

actividades. Art 12 (Decreto 2685 de 1999) 

 

Bases de datos de clientes Colección organizada de datos extensos acerca de clientes o 

prospectos individuales; incluye datos geográficos, demográficos, psicograficos, y de 

comportamiento. (Philip Kotler y Gary Armtrong, 2008) 

 

Bobina Parte del sistema de encendido de un motor de explosión, en la que se efectúa la 

transformación de la corriente. (Wordreference, 2005) 
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Bujía En los motores de explosión, dispositivo que hace saltar la chispa eléctrica del 

encendido. (Wordreference, 2005) 

 

Comercio internacional Actividad en la que una empresa exporta bienes o servicios a 

consumidores de otro país. (Charles W.L. Hill, 2011) 

 

Conocimiento de embarque  Documento expedido en favor de un exportador por un 

transportista general de mercancía. Hace las veces de recibo, contrato y documento de 

derechos. (Charles W.L. Hill, 2011) 

 

Contrato Documento que especifica las condiciones de intercambio y detalla los derechos 

y obligaciones de las partes (Charles W.L. Hill, 2011) 

 

Creación de valor Conjunto de actividades que aumentan el valor de los bienes o servicios 

para los consumidores. (Charles W.L. Hill, 2011) 

 

Datos secundarios Información que ya existe en alguna parte por haberse recabado para 

algún otro fin. (Philip Kotler y Gary Armtrong, 2008) 

 

Estrategia Determinación de los objetivos básicos a largo plazo de una empresa y la 

implementación de cursos de acción y asignación de los recursos necesarios para alcanzar 

esas metas. (Harold Koontz, Heinz Weihrich y Mark Cannice, 2008) 

 

Exportación Es la salida de mercancías del territorio aduanero nacional con destino a otro 

país, bajo un régimen aduanero. También se considera exportación, la salida de mercancías 

a una zona franca o depósito franco. (Decreto 2685 de 1999) 

 

Globalización  Tendencia de las unidades económicas nacionales a favor de conformar un 

enorme mercado global (Charles W.L. Hill, 2011) 
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Importación Es la introducción de mercancías de procedencia extranjera al territorio 

aduanero nacional, bajo un régimen aduanero. También se considera importación, la 

introducción de mercancías procedentes de zona franca al resto del territorio aduanero 

nacional. (Decreto 2685 de 1999) 

 

Investigación de mercados Proceso sistemático de diseño, obtención, análisis y 

presentación de datos pertinentes a una situación de marketing especifica que enfrenta una 

organización. (Philip Kotler y Gary Armtrong, 2008) 

 

Longitud del canal Cantidad de intermediarios por los que tiene que pasar un producto 

hasta llegar al consumidor final. (Charles W.L. Hill, 2011) 

 

Marca registrada Diseños y nombres, en su mayoría registrados, que usan comerciantes o 

productores para diferenciar y designar a sus productos. (Charles W.L. Hill, 2011) 

 

Materia prima Se define como materia prima todos los elementos que se incluyen en la 

elaboración de un producto. La materia prima es todo aquel elemento que se transforma e 

incorpora en un producto final. (Gerencie, 2014) 

 

Mayorista  compañía que se dedica primordialmente a actividades de ventas al mayoreo. 

(Philip Kotler y Gary Armtrong, 2008) 

 

Misión Propósito básico, función o tareas de una empresa, o dependencia, o cualquier parte 

de ellas. (Harold Koontz, Heinz Weihrich y Mark Cannice, 2008) 

 

Numero DUNS El Número D-U-N-S D&B es una secuencia de identificación de nueve 

dígitos distintiva de D&B, el cual lo enlaza a información de calidad sobre productos y 

servicios originados exclusivamente en D&B. Este código tiende a convertirse en el 

estándar universal en todo el comercio electrónico, incluyendo transacciones por Internet. 

(Dun & Bradstreet, 2014) 
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Organigrama Visualización que indica cómo están ligados los departamentos a lo largo de 

las principales líneas de autoridad. (Philip Kotler y Gary Armtrong, 2008) 

 

Planeación seleccionar  proyectos y objetivos, así como las acciones para lograrlos, lo cual 

requiere toma de decisiones. (Philip Kotler y Gary Armtrong, 2008) 
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Resumen 

Se realizó una práctica empresarial en Instalaciones Altamax, iniciando el 21 de abril del 

2014 y finalizando el 20 de octubre del 2014, la persona encargada de asignar funciones fue 

el señor Oscar Gerardo Portilla, quien desempeñaba el cargo de director comercial. 

Las funciones designadas eran brindar apoyo a la empresa en los negocios 

internacionales y realizar estudios de mercados, de allí se desarrollaban diversas actividades 

como;  diligenciar documentaciones para los tramites de importaciones y exportaciones; 

contactar a clientes internacionales para hacer seguimiento de pedidos, pagos, rotación del 

producto y solución de problemas; contactar empresas potenciales para ampliar la base de 

clientes de la compañía; coordinar la participación de la empresa en ferias internacionales; 

hacer envíos de publicidad y muestras comerciales al exterior; iniciar el proceso de registro 

de marca en Ecuador; solicitar el código DUNS para la compañía; visitar a clientes y una 

empresa potencial en Ecuador; recibir todas las solicitudes de clientes en el exterior y 

empresas potenciales; realizar estudios de mercados en países de  Latinoamérica orientado 

al sector autopartista. 
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Introducción 

 

Este informe mostrará el proceso de prácticas empresariales, desarrolladas durante la 

pasantía en Instalaciones Altamax; una empresa fabricante de cables para encendido de 

bujías, en una etapa intermedia del desarrollo de mercados internacionales, con clientes 

actuales en Guatemala, Ecuador y Brasil. Además sus materias primas se importan desde 

China, Malasia, México y Estados Unidos. Convirtiéndose en una empresa en proceso de 

globalización. 

En el informe; se establecen los objetivos que se esperan alcanzar al finalizar la 

pasantía; el argumento de las razones por las que se resolvió realizar la práctica 

empresarial; el perfil de la empresa, de forma detallada encontrando la ubicación, 

contactos, la misión, la visión, la reseña histórica, la organización y finalmente la 

descripción del producto que ensambla la empresa; se especificara el cargo,  las funciones y 

las actividades realizadas en Instalaciones Altamax, en las que se describirá 

minuciosamente el proceso que requirió cada tarea; se encontrara los marcos normativos y  

teóricos, en que se fundamentaron las actividades realizadas durante las pasantías. 

Finalmente se concluirá los resultados obtenidos, posteriores al haber desempeñado 

las labores con la empresa y las recomendaciones que se consideren necesarias para la 

compañía y la universidad. 
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1. Objetivos 

 

1.1. Objetivo General 

Poner en práctica los conocimientos  obtenidos a lo largo de la carrera profesional. 

1.2. Objetivos Específicos 

Desarrollar habilidades y competencias en los negocios internacionales, a partir de 

las experiencias adquiridas en el desarrollo de la práctica empresarial. 

Fortalecer la formación integral adquirida durante el desarrollo de la carrera, 

con las nuevas experiencias surgidas de la práctica. 

Mejorar habilidades y destrezas en el área comercial y de administración de 

negocios internacionales. 
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2. Justificación 

 

La realización de la práctica empresarial, es fundamental en el desarrollo profesional del 

estudiante, porque permite aplicar los conocimientos teóricos que se obtuvieron a lo largo 

de la formación Universitaria. 

La empresa Instalaciones Altamax posee una estructura que permite al practicante 

brindar un apoyo en todas las operaciones concernientes a los negocios internacionales. 

Esta experiencia empresarial, acerca al practicante al campo de los negocios 

internacionales, conociendo problemas inherentes a la dinámica empresarial, con el fin de 

contribuir a las soluciones de inconvenientes. 
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3. Perfil de la Empresa 

 

3.1. Razón Social 

Instalaciones Altamax. 

3.2. Ubicación 

Ciudad: Bucaramanga 

Sede: principal 

Dirección: Carrera 15 Nº 22-19  

Horario de atención: de 7.30 am a 12:00 pm y 2:00 pm a 6:00 pm de Lunes a 

viernes y 7:30 am a 1:00 pm sábados. 

3.3. Teléfonos 

Atención al público: (57-7) 6 71 1287/ 6 71 3508 

3.4. Página web 

http://www.instalacionesaltamax.com/ 

3.5. Representante legal 

Gerente General: Raúl Castellanos Fonseca 

3.6. Reseña Histórica 

La empresa Altamax inició sus operaciones en el año de 1996 en la ciudad 

de Bucaramanga, centro industrial y comercial del oriente colombiano. 

Nació gracias a la perseverancia, visión y espíritu emprendedor de nuestro 

fundador el señor Raúl Castellanos Fonseca, quien luego de fundar el 

almacén fiat repuestos donde se comercializan autopartes de todas las 

marcas del parque automotor existente, fundo como pionero en la región una 

empresa que ha venido trabajando con el propósito fundamental de operar en 

el campo del suministro de cables de encendido para el sector automotriz. 

Desde entonces la empresa a producido y comercializado juegos de cables 

para bujia de marcas propias como Súper Dakart´s, marca que logro 

posicionarse fuertemente en el mercado. 
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Desde entonces se constituyó la producción de los capuchones de bujía y 

distribuidor, así como de los terminales; naciendo así toda nuestra línea de 

productos nacionales. 

Posteriormente y en la búsqueda de la mejora continua la empresa decide 

lanzarse en la investigación de mejores propuestas en términos de 

funcionalidad y características superiores de calidad y es entonces en donde  

encuentra en la oferta globalizada partes para el ensamble de los juegos de 

cable de tipo importado naciendo así una nueva línea que mezcla lo nacional 

con lo importado y comercializada bajo la marca Súper WIRE SET, línea  

que también ha tenido una fuerte acogida en el mercado y que se mantiene 

hoy por hoy, de esta manera la empresa a evolucionado con un solo fin en la 

mente dar al mercado el mejor producto posible y es aquí donde nace nuestra 

línea Premium Altamax producto cien por ciento importado el cual es 

ensamblado en Colombia en nuestra planta, con personal altamente 

calificado bajo procesos estandarizados y velando por que nuestra política de 

alta calida se conserve en cada una de las instalaciones que fabricamos. 

(Altamax, 2014) 

3.7. Misión 

Somos una empresa dedicada a la fabricación y comercialización de cables 

para bujía para vehículos automotores, disponiendo de una mano de obra 

calificada, motivada y comprometida con nuestros clientes. 

Empleando recursos técnicos que garanticen la calidad y competitividad de 

nuestros productos; satisfaciendo las expectativas del sector automotriz  

como fabricantes de clase mundial. (Altamax, 2014) 

3.8. Visión 

En el año 2020 seremos reconocidos en el mercado nacional e internacional 

como empresa líder en la fabricación y comercialización de cables para 

bujía, contando con las certificaciones de más alta calidad, para la 

evaluación de nuestros procesos. Manteniendo nuestro compromiso con los 

clientes, los empleados, la sociedad y el medio ambiente. (Altamax, 2014) 
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3.9. Objeto Social 

INSTALACIONES ALTAMAX tiene como objeto social la fabricación y 

venta de cables para encendido de bujías para vehículos automotores. 

(Altamax, 2014) 

3.10.  Organigrama 

A continuación se muestra el organigrama de Instalaciones Altamax. 

 

Figura 1. Estructura orgánica de Instalaciones Altamax.  

Fuente: (Altamax, 2014) 

Las operaciones de negocios internacionales se desempeñaban tanto desde el área 

de producción como en el área comercial, ya que no se había creado un área 

específica para desempeñar este cargo.   

3.11. Producto 

El producto que ensambla instalaciones Altamax, es el Cable de Bujía; el cual es 

utilizado en vehículos automotores, para transmitir la corriente eléctrica de la 

bobina hacia la bujía del carro, para así producir la chispa que genera el proceso de 

combustión en carro. 
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Figura 2. Cables de bujía 

Fuente: (Altamax, 2014) 

Los cables bujía están compuestos por: 

Un núcleo conductor en fibra de vidrio que por su alta resistencia 

mecánica evita su fracturación a nivel molecular, impidiendo aumentos en 

la resistencia del conductor garantizando constante nivel de resistencia 

eléctrica, para óptimo y uniforme flujo de energía que permite arranques 

más seguros de su motor. 

Segunda capa conductora compuesta de látex y material 

ferromagnético Graphite: Recubre el núcleo conductor de fibra de vidrio 

brindando mejor y más confiable paso de la corriente. 

Rodeado por espiral en acero inoxidable: Ultimo desarrollo 

tecnológico en conductores que proporciona mayor flujo de corriente a la 

bujía, da mayor amperaje y voltaje permitiendo que la explosión en el 

cilindro sea mayor, dando como resultado esto un mayor ahorro en 

combustible sea gas o gasolina, brindándole mayor potencia al motor. 

Aislamiento interno en EPDM resistente a altas temperaturas: Evita 

fugas de corriente eléctrica, al proporcionar mayor capacidad dieléctrica, 

para un excelente desempeño. 

Malla interior en fibra de vidrio: Alarga la vida del producto gracias a 

su fuerza de adhesión entre el aislante exterior e interior mejorando además 

la resistencia mecánica del cable añadiendo fuerza, tenacidad y una mayor 

flexibilidad. Además aumenta la capacidad dieléctrica a altos voltajes. 
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Aislante exterior en silicona: Gran resistencia a las temperaturas 

extremas del motor y a los Ataques químicos de los fluidos como gasoil, 

gasolina, aceite y otros fluidos; alta resistencia a la abrasión, posee 

retardante antiflama, que le brinda mayor seguridad contra imprevistos. 

Excelente capacidad dieléctrica evitando contundentemente fugas de 

corriente. (ALTAMAX, 2014) 
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4. Marco conceptual y normativo  

 

4.1. Marco Conceptual 

Conforme a todas las actividades realizadas durante las pasantías en Instalaciones 

Altamax, se requirió a acudir a teorías de mercadeo, investigaciones de mercados y 

negocios internacionales. 

 Según Naresh K. Malhotra, 2008, en el marco de referencia para la 

investigación de mercados internacionales, es importante tener en cuenta el 

ambiente que prevalece en los países, en donde debe tenerse en cuenta los 

ambientes de marketing, gubernamental, legal, económico, estructural, informativo 

y tecnológico, así como en el sociocultural. En base a esta teoría, se desarrolló la 

investigación, aplicándola a los países seleccionados para su respectivo análisis, y, 

a partir de los datos obtenidos, establecer los mercados que representan una 

oportunidad para Altamax. Naresh K. Malhotra, 2008 también  menciono en su 

libro, que las fuentes de datos secundarios externos publicados; pueden ser 

localizados con rapidez y a bajo costo; y que a partir de estos datos, se facilita el 

diseño de una investigación adecuada, al identificar las principales variables. Una 

ventaja es que estos datos se facilitan obtenerlos de publicaciones hechas por 

agencias gubernamentales federales, estatales y locales; organizaciones sin fines de 

lucro (por ejemplo, cámaras de comercio); asociaciones mercantiles y 

organizaciones profesionales; editores comerciales; empresas de correduría de 

inversiones, y empresas profesionales de investigación de mercados. 

 En cuanto al seguimiento realizado a los clientes de Altamax, se contempló 

el marco teórico de administración de las relaciones con el cliente, donde según 

Philip Kotler y Gary Armtrong, 2008, exponen un proceso integral, denominado 

CRM (customer relatinship mangement; administración de las relaciones con el 

cliente) con el que se logra crear y mantener relaciones rentables al entregarles 

valor y satisfacciones superiores. Gestionando cuidadosamente los puntos de 

contacto para maximizar la lealtad de los clientes. 
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En la toma de decisión, para establecer una estrategia de distribución en 

otros países, se basó en la disminución de costos.  Charles W.L. Hill, 2011. 

Justifica que en muchas ocasiones un canal de distribución más extenso, 

proporciona mayores ventajas, entre ellas; se reduce los costos de venta cuando el 

sector de ventas al menudeo está muy fragmentado, situación que generalmente 

pasa con el sector de autopartes en casi todos lo países. Otro beneficio mencionado 

por el autor es la capacidad de entrar en un canal exclusivo. Los importadores 

pueden tener relaciones de largo plazo con los mayoristas. Lo que significaría una 

relación comercial por largo tiempo. Fundamentado en estas teorías y la obtención 

de los datos, se logró determinar una distribución a través de empresas mayoristas. 

4.2. Marco normativo 

Se requirió consultar el arancel de Aduanas para verificar la partida arancelaria de 

los cables de bujía e identificar la partida arancelaria de las materias primas 

importadas (sombrero de bujía, distribuidor, terminal bujía, bujía, terminal 

distribuidor, tubo bujía, pistón bujía). Ver apéndice A. 

Se consultó el Reglamento técnico ecuatoriano Rte INEN 171 “juegos de 

cables para bujías de encendido”. Esta norma establece una serie de requisitos que 

deben cumplir los juegos de cables de bujía comercializados dentro de Ecuador, ya 

sean nacionales o importados. Entrará en vigencia el 10 de noviembre del 2014, por 

lo que la empresa se proponía a aplicar esta norma a los juegos de cables que la 

empresa fuese a exportar hacia Ecuador, antes de entrar en vigencia. Ver apéndice 

B. 
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5. Cargo y Funciones 

 

5.1. Cargo 

Analista de Negocios Internacionales 

5.2. Funciones. 

5.2.1. Realizar investigaciones  de mercados  

 

Figura 3. Diagrama de proceso – Realizar investigaciones de mercado. 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 

Se llevó a cabo investigaciones de mercados, para identificar los países y 

empresas potenciales, se analizó el entorno económico de cada país, el sector 

automotriz y finalmente el sector de autopartes. Los estudios consistían en evaluar 

los mercados potenciales, con mayores oportunidades para Instalaciones Altamax. 

El proceso que se continuó es el siguiente:   

Recopilar información de datos secundarios sobre la población, indicadores 

económicos y datos del sector autopartista a nivel internacional; una vez obtenida la 

información, se le compartió a los altos directivos de Altamax, para determinar a 

qué países se orientaría la investigación; teniendo en cuenta el tamaño de la 

población, el parque automotor, importaciones de juegos de cables para bujía y los 

indicadores económicos. Ver apéndice C. 

Se definió que los mercados de mayor oportunidad  para la exportación de 

cables eran Perú, Chile, Brasil, Ecuador, Guatemala y México. Prosiguiendo a 
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reunir información de fuentes secundarias, sobre las principales empresas 

distribuidoras y ensambladoras de cada país, teniendo en cuenta; bases de datos de 

las asociaciones de autopartes, ministerios asociados con el sector, entidades 

gubernamentales, cámaras de comercio y otras entidades. 

Se recopilo información sobre cada una de las empresas, acudiendo a fuentes 

secundarias en internet como la página web de cada empresa, entidades 

gubernamentales, cámaras de comercio, y entidades relacionadas con bases de datos 

empresariales, según cada país. Se requería hacer un acercamiento previo para 

conocer la información interna y externa de la compañía, y determinar si era 

oportuno iniciar una relación comercial con dicha compañía. Con  los datos 

reunidos se definió; el objeto social de la empresa, la experiencia en el mercado, los 

canales de distribución que utilizaba, la ubicación, la cobertura nacional, si ya 

comercializaba cables de bujía, las marcas que distribuía y datos de contacto; así se 

crearon bases de datos de las principales empresas distribuidoras y ensambladoras 

de autoparte en cada país. Ver apéndice D. 

En la siguiente función se explicara el proceso a llevar con cada una de las 

empresas. 

5.3. Dar apoyo a los negocios internacionales 

 Se brindó el apoyo en el desarrollo comercial de la compañía en el ambito 

internacional y en los procesos de importaciones y exportaciones de Altamax. 

5.3.1. Proceso del apoyo a los negocios internacionales 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Informe práctica empresarial en ALTAMAX                                                                   25 

 

a) Contacto y acercamiento a empresas potenciales 

 

Figura 4. Diagrama de proceso – Contacto y acercamiento a empresas 

potenciales. 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 

En base a la información obtenida en los estudios de mercado,  se definieron 

tanto los países como las empresas que representaban un gran potencial para la 

exportación de cables de bujías; Se realizó el primer contacto telefónico con 

cada empresa, presentando a la compañía como una empresa fabricante de 

cables para encendido de bujías, con estrictos procesos de producción y control 

de calidad, se refirió que se  ensamblaba cables para grandes empresas como la 

General Motors y que exportábamos a diferentes países; además las materias 

primas contaban con todas las certificaciones de producto y medio ambiente, 

por lo que Altamax podría agregar valor al portafolio de productos de la 

empresa.; se obtenían los datos de contacto al que se enviaba el portafolio de la 

empresa y una carta de  presentación. Ver apéndice E.  
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Se esperaba un periodo de ocho días aproximadamente, para contactar 

nuevamente a las empresas y definir si se encontraban, o no interesados en 

distribuir los cables de bujía marca Altamax, generalmente era necesario hacer 

varias llamadas antes de obtener algún tipo de respuesta. 

A las empresas interesadas, se les solicitaba información del volumen y valor 

mensual  que manejaban en cables de encendido de bujía, el porcentaje que 

significaba en sus ventas, las referencias de mayor rotación, los tipos de 

combustibles utilizados en el país, y otros datos. Con esta información se 

evaluaba junto con el director comercial, para determinar si verdaderamente era 

atractivo para ALTAMAX. 

Posterior a esto se procedía con el proceso de negociación. 

b) Negociación 

 

Figura 5. Diagrama de proceso – Proceso de Negociacion. 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 
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 Realizado un acercamiento comercial, se identificaban las empresas 

interesadas en comercializar o ensamblar los cables de bujía con Instalaciones 

Altamax. Procediendo a una fase de negociación. 

Se programaban visitas comerciales, con aquellas empresas que 

representaran una gran oportunidad de negocio para Altamax, generalmente se 

hacía con compañías ensambladoras de automóviles como Maresa (Mazda) y 

General Motors. 

Se enviaba muestras comerciales, para las respectivas pruebas técnicas, 

realizadas por cada empresa. Generalmente se consultaba con el cliente la 

referencia de cables que tenían mayor demanda en ese país, o si requerían de 

alguna en especial. 

Una vez aprobado el producto por parte del área técnica de cada empresa, se 

les enviaba la lista de precios en dólares y en término FOB para exportaciones 

de transporte marítimo, o CPT para exportaciones transporte terrestre. 

Se  concedían descuentos sobre los precios de las instalaciones, dependiendo 

el volumen de pedido, que realizaría constantemente cada una de las empresas, 

al mismo tiempo se determinaba los tiempos de entrega contados a partir de la 

recepción del pedido, los términos de negociación, pagos, detalles del producto, 

empaque y embalaje. 
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c) Seguimiento de clientes internacionales 

 

 

Figura 6. Diagrama de proceso – Proceso de seguimiento de clientes. 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 

 Es necesario administrar las relaciones con el cliente, antes, durante y 

después de una exportación, logrando proporcionar mayor satisfacción para el 

comprador  y crear y mantener vínculos duraderos. De esta manera también se 

buscó disminuir los tiempos entre pedidos y a estar al tanto de las novedades 

que surgían. 

Primero se recibían los pedidos realizados por los clientes en el exterior, y se 

enviaban al departamento de producción, con copia al director comercial y al 

gerente general. Se solicitaba un reporte a producción, sobre la disponibilidad 

de materia prima y tiempos aproximados de entrega. Luego se contactaba al 

cliente para verificar la disponibilidad de las referencias y l tiempo que se 

demoraba en despachar la mercancía. 

Durante el periodo de fabricación, se solicitaban reportes del proceso del 

pedido; en varias ocasiones, se presentaban demoras en la entrega de la 

mercancía, debido a falta de materia prima y procesos internos de la fábrica, 
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presentándose molestias en los clientes. Antes de despachar la mercancía se 

hacía una verificación del producto y el empaque a despachar. 

Se contactaba al cliente una vez había recibido la mercancía para verificar el 

estado en que había llegado los cables y sus empaques; en varias ocasiones la 

compañía transportadora entregaba la mercancía deteriorada, presentándose 

inconformidades por parte de los clientes. Ver apéndice F. 

 Luego de 20 días se contactaba nuevamente a la compañía para pedir 

información de la rotación del producto y solicitar nuevas reposiciones. 

d) Tele mercadeo internacional 

 

Figura 7. Diagrama de proceso – Proceso de tele mercadeo internacional. 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 

Se llamó a clientes inactivos, para determinar las causas por las cuales 

habían dejado de comprar los cables de bujía de Instalaciones Altamax, y 

definir si existía oportunidad de una nueva negociación para retomar la relación 

comercial. 

Se llamó a clientes potenciales que no habían mostrado mucho interés en el 

producto y que tampoco habían dado una respuesta negativa, pero que aun así 

seguían representando una oportunidad para la compañía. 
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e) Registrar la marca Altamax en el exterior 

 

Figura 8. Diagrama de proceso – Proceso de Registro de Marca. 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 

  Este proceso se inició solo con Ecuador, y se contempló hacerlo con Perú y 

países de Centroamérica. 

Se solicitaron las cotizaciones para realizar el registro de marca en Ecuador, 

Perú y países de Centroamérica, el gerente de la compañía avalo solamente el 

Registro de marca en Ecuador, por lo que se contactó y se requirió mayor 

información sobre el trámite; Se debía solicitar la BÚSQUEDA FONÉTICA, 

para verificar si existía en el Ecuador, marcas idénticas o similares a Altamax;  

Se debía llenar un formulario de solicitud de Registro de Marca Comercial y se 

debia cumplir con los nombres completos del solicitante (Representante legal 

de Altamax o el dueño de la Marca), Copia de cédula del solicitante, 

Descripción del logo a registrar (enviar un PDF del logo de 5x5) la descripción 

debía ser lo más exacta posible para evitar devoluciones de la solicitud, se 
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requería un poder ante el IEPI (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad 

Intelectual), donde autorizaba a representar al solicitante para el trámite y 

quedar registrado como el apoderado, para recibir notificaciones y poder 

interponer acciones legales si se requería. El poder debía ser "Total y 

Absoluto"; enviar Copia certificada del Registro de marca en Colombia. Todo 

el tramite tenía una duración de 6 a 8 meses tiempo en el cual puede haber 

impugnaciones al registro, esta información la enviada  al casillero del 

apoderado. 

Se reunió toda la documentación requerida para enviarla a la persona 

encargada de realizar el trámite.  Ver apéndice G. 

Luego la tarea era hacer un seguimiento constante, en los avances obtenidos 

como la búsqueda fonética Ver apéndice H. 

Al finalizar la práctica no se había concluido el registro de marca, por lo que 

quedo a cargo del nuevo practicante. 
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f) Visita clientes en Ecuador 

A finales de Julio del 2014 Junto con el director comercial se realizó una 

visita a los clientes de Altamax en Ecuador. Esto para fortalecer las relaciones 

comerciales. 

 

Figura 9. Diagrama de proceso – Proceso de visita a General Motors. 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 

La primera visita se realizó a  General Motors donde se tuvo una reunión con 

ACDelco y Chevypartes.  

Con ACDelco se discutió que en los pedidos despachados a la fecha se les 

había enviado 700 instalaciones incompletas, y que no habían podido 

comercializarlas, debido a este problema, Altamax se comprometió a enviar los 
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protectores para que esta mercancía no fuese devuelta. También hablaron que 

en el despacho anterior, la mercancía llego en muy mal estado, por lo que 

solicitaron que a partir de la fecha debía ser paletizada. Otro tema a tratar fue la 

Normatividad Gubernamental INEN (Instituto Ecuatoriano de Normatizacion). 

Esta normatividad estaba en evaluación y era posible que la implementaran 

pronto, por lo que se requería agilizar la rotación del producto en inventario 

antes que de que entrara en vigencia..  

Por último se programó un próximo pedido. 

Chevypartes expreso el interés de empezar la operación con Altamax, 

argumento que para proceder con esto requería que se le enviara los códigos de 

Chevypartes en Colombia y el PPAP (Documento de ingeniería de GM 

Colombia donde certifica que las instalaciones autorizadas cumplen con esta 

norma). También manifestó interés en revisar nuevas instalaciones para 

adicionar al portafolio de producto actual para lo que sugirió la revisión de la 

norma ADB por parte de Altamax. Al mismo tiempo Chevypartes se 

comprometió a determinar las cantidades de producto requerido para el resto 

del año, información necesaria para que Altamax hiciera programación del 

stock de materias primas. 

 

 

Figura 10. Diagrama de proceso – Proceso de visita a Frerec 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 
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Se visitó a Frerec de Ecuador, una empresa distribuidora de autopartes y a la 

cual se le ensamblaba cable de bujía con la marca Pointer.  

Frerec expuso que de las ventas totales del portafolio, la línea de cables 

representaba solo el 5% de sus ventas totales estimadas  en 400 millones de 

pesos mensuales, ellos  contaban con una fuerza de ventas de siete personas, 

que tenían  una cartera de más de 600 clientes. Estaba interesado en impulsar la 

línea con Altamax, para lo que se debería hacer un plan de acompañamiento a 

vendedores. Se establecio una fecha próxima para pedido. Frerec también 

solicito una revisión del empaque.  

Por último se dio una capacitación a los vendedores de Frerec haciendo una 

presentación de la compañía y de los cables de encendido de bujía, se les dio 

argumentos de ventas del producto, exponiendo las ventajas y beneficios. Ver 

apéndice I. 

 

 

Figura 11. Diagrama de proceso – Proceso de visita a IMFRISA 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 

Se tuvo otra reunión con IMFRISA de Ecuador, empresa distribuidora de 

autopartes, y de cables de bujía con marca Altamax.  

Se habló de un amplio crecimiento del mercado de cables bujías en Ecuador 

y de inconvenientes presentados, al recibir la última importación de cables, por 

el mal estado en que llego la mercancía. Altamax presento las disculpas 
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pertinentes y se comprometió a hacer un seguimiento al problema presentado. 

Ver Apendice J. 

 Se hizo una programación de pedidos 

g) Visita a clientes potenciales 

 

 

Figura 12. Diagrama de proceso – Proceso de visita a Maresa 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 

Se visitó a la ensambladora de Mazda en Ecuador- Maresa, empresa con la 

que se inició contacto a principios del mes de junio, y se mostró muy interesada 

en distribuir los cables con maraca ALTAMAX, haciéndola parte de una línea 

de productos homologados por Maresa para su distribución. 

Se realizó una presentación de la empresa, en donde se dio a conocer las 

ventajas frente a la competencia y los beneficios que se obtendría con el 

producto, además de la trayectoria y la aceptación que había tenido este 

producto en Ecuador. 

Maresa describió la situación del sector automotriz y de autopartes en 

Ecuador, y las oportunidades de Colombia en el mismo. Además expuso todas 

las líneas de la compañía y planteo en cuál de esas líneas le interesaba negociar 

con Altamax. Se programó un plan de trabajo para avanzar en protocolos de 

aceptación de producto y tramite de plazos de pagos. Se les entrego muestras 

comerciales para que realizaran los respectivos estudios técnicos, sobre los 

cables para bujía. 
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h) Ferias internacionales:  

 

Figura 13. Diagrama de proceso – Proceso de ferias internacionales 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 

Una estrategia que ha venido implementando la empresa desde hace varios 

años, ha sido la participación de ferias que han abierto la oportunidad de 

capturar clientes potenciales, y lograr reconocimiento a nivel internacional: 

Investigar sobre las ferias internacionales más importantes para participar en 

ellas, luego se Cotiza el valor del stand y se decide con el Gerente General si 

participa o no la compañía. Se procede a coordinar la logística para la 

organización de stands en ferias internacionales. 
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i) Obtención de la identificación DUNS 

 

Figura 14. Diagrama de proceso – Proceso de obtención código DUNS 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 

Se contactó a la entidad encargada de tramitar el código DUNS en Colombia, la 

cual solicito una serie de documentos y el diligenciamiento de formularios. Este 

código es un número de identificación a nivel mundial con el que las demás 

compañías pueden verificar la existencia de la empresa y sus datos financieros. 

j) Apoyo en el proceso de importaciones y exportaciones 

 

Figura 15. Diagrama de proceso – Proceso de importaciones y exportaciones 

Autor: Jessyka Ramírez Herreño. 
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El apoyo en el proceso de importaciones y exportaciones se daba en la solicitud 

de cotizaciones de agencia miento aduanero para cada proceso de importación o 

exportación.  

Luego se hacía un comparativo de las tarifas para elegir el más económico y de 

esta manera proceder con el respectivo diligenciamiento de la documentación 

requerida por la agencia,  la que se le proporcionaba la información necesaria para 

el proceso. Ver apéndice J  

Se hacía un seguimiento contante al estado del trámite. 

k) Diligenciamiento de documentos y Elaboración de cartas, brochures y 

presentaciones. 

Se diligenciaba la documentación requerida para diferentes trámites de 

Altamax. Relacionados a formatos solicitados para eventos, ferias, actualización de 

taos y demás. 

Se elaboraban constantemente documentos y presentaciones para la empresa. 

Como cartas comerciales, cartas de relación de documentos, presentaciones en 

formato pdf de la empresa, presentaciones para compañías en especial. 

Se creó un Brochure en portugués para imprimir y llevar a la feria en Brasil, 

en la que participaría el Gerente en representación de la compañía. Ver apéndice L. 

5.4. Frecuencia de actividades 
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Tabla 1. Frecuencia de actividades 

Autor: Jessyka Ramirez Herreño 
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5.5. Cronograma Diario De actividades 

FECHA ACTIVIDAD 

21/04/2014

  

Recibir inducción por parte de la Empresa. 

22/04/2014 Redactar un texto para traducir a portugués y elaborar el portafolio 

corporativo de la empresa en ese idioma. 

23/04/2014  Diligenciar una póliza de seguro internacional, requerida para una 

importación proveniente de México. 

23/04/2014 Hacer una investigación de mercado sobre el sector de autopartes en  

Brasil. 

24/04/2014 Crear base de datos de las principales empresas distribuidoras de 

autopartes con línea de cables en Brasil. 

24/04/2014 Agendar citas con empresas distribuidoras de autopartes en Brasil. 

25/04/2014 Crear una base de datos con empresas potenciales para para la 

compañía. 

26/04/2014 Visitar al consulado de Brasil en Bucaramanga para solicitar 

intermediación en la búsqueda de mercado en Brasil. 

29/04/2014 Organizar papelería y presentaciones para la feria Agroindustrial de 

Sao Paulo Brasil. 

30/04/2014 Confirmar citas con empresas en Brasil. 

01/05/2014 Comprar tiquetes aéreos de Sao Paulo a Ribeirao Preto. 

02/05/2014 Solicitar cotización de agenciamiento aduanero, a cuatro agencias 

aduaneras para una importación proveniente de Malasia. 

06/05/2014 Consultar Partida arancelaria de Cables y Materia Prima.  

08/05/2014 Contactar a INAUPA, empresa asociada con ALTAMAX para 

participar en la feria automotriz PAACE en ciudad de México.  

09/05/2014 Contactar telefónicamente a empresas prospectos para la compañía. 

10/05/2014 Coordinar el diseño del stand en México y enviarlo al diseñador en 
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México. 

13/05/2014 Presentar los documentos requeridos por antinarcóticos para el 

proceso de exportación. 

14/05/2014 Corregir diseño del stand 

15/05/2014 Evaluar cotización solicitada para el transporte marítimo de una 

mercancía desde Veracruz, a Cartagena. 

16/05/2014 Solicitar al área de investigación el cruce de referencias enviadas por 

Optimal. 

19/05/2014 Contactar telefónicamente al Gerente General de General Motors 

Chile para realizar propuesta comercial. 

20/05/2014 Corregir el diseño del stand para México 

21/05/2014 Tele mercadeo a clientes del exterior. 

22/05/2014 Solicitar asistencia para el contacto de nuevos proveedores de 

materia prima en China a la Cámara Colombo China de Inversión y 

Comercio. 

23/05/2014 Contactar a la Salion de China para solicitar cotización de materia 

prima. 

27/05/2014 Enviar lista de precios a Optimal de España. 

28/05/2014 Contactar a General Motors de México, para agendar una cita de 

negocios. 

28/05/2014 Enviar cotización a General Motors en Chile. 

29/05/2014 Analizar crecimiento de exportaciones y tiempos de despacho. 

29/05/2014 Solicitar cotizaciones para el agencia miento aduanero de 

exportación a Ecuador. 

30/05/2014 Comparar y negociar tarifas de agencia miento aduanero para la 

exportación de Ecuador 

30/05/2014  Diligenciar los formatos para procesos de agenciamieto aduanero. 

03/06/2014 Inspeccionar la mercancía de la exportación hacia Ecuador 

03/06/2014 Enviar la documentación para el agencia miento aduanero de Ipiales 
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04/06/2014 Hacer seguimiento a General Motors Chile. 

05/06/2014 Asistir a reunión con Agencia Aduanera  para convenir tarifas, 

frecuencias y garantías en el Agencia miento Aduanero 

06/06/2014 Enviar muestras comerciales a Mayasa  México 

09/06/2014 Programar junta de negocios con General Motors de México para el 

día 15 de julio.  

09/06/2014 Solicitar referencias de producto General Motors Mexico para enviar 

las muestras comerciales. 

10/06/2014 Solicitar cotizaciones para el agenciamiento aduanero de 

importación proveniente de Miami. 

11/06/2014 Comparar los costos de agenciamiento aduanero. 

12/06/2014 Solicitar intermediación por parte de Proexport Bucaramanga, para 

la búsqueda de nuevos proveedores. 

13/06/2014 Enviar muestra comercial para cliente de Brasil. 

16/06/2014 Pedir cotización de transporte nacional. 

16/06/2014 Asistir a capacitación de producto. 

16/06/2014 Envíar cotización de cables a cliente de Chile 

17/06/2014 solicitar cotización del Registro de marca en Ecuador, Perú y 

Centroamérica 

17/06/2014 Enviar poderes para nacionalización de mercancía en Cartagena 

18/06/2014  Autenticar y la diligenciar documentación para nacionalizar la 

mercancía de Protec- Malasia, por Buenaventura.  

18/06/2014 Contactar a empresa prospecto de México para realizar una 

propuesta comercial. 

19/06/2014 Programar la conferencia telefónica con Maresa. 

19/06/2014 Proponer la creación  de un catálogo de producto. 

20/06/2014 Asistir a teleconferencia con Maresa de Ecuador para discutir temas 

de la propuesta comercial realizada por Altamax. 

20/06/2014 Hacer seguimiento a Ciosa México. 
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24/06/2014 Comparar cotización de Salion China con la de otro proveedores. 

24/06/2014 Solicitar diseño de volante para repartir durante la feria en Mexico 

24/06/2014 Asistir a reunión para la aprobación del diseño del stand para la feria 

PAACE Automotriz 

26/06/2014 Enviar a evaluación de nuevos cruces de referencias para Optimal 

España 

27/06/2014 Asistir a reunión para la evaluación del diseño del stand de México 

28/06/2014 Solicitar Cotización Aérea / Marítima para una importación de 

materia prima desde  Buenos Aires. 

01/07/2014 Hacer seguimiento a empresa prospecto de Chile. 

01/07/2014 Programar viaje para misión comercial en Ecuador. 

02/07/2014 Solicitar cotización de Stand en la feria de autopartes en Panamá. 

03/07/2014 Comprar tiquetes aéreos a Ecuador. 

03/07/2014 Solicitar información de la compra de cartera que ofrece Bancoldex 

para clientes en el exterior. 

04/07/2014 Organizar carpeta y presentación para GM México. 

07/07/2014 Asistir a reunión extraordinaria para dar solución a problemas 

presentados con clientes. 

08/07/2014 Programar de visita con empresa prospecto en Ecuador (Maresa). 

08/07/2014 Programar de visita con clientes de Ecuador. 

08/07/2014 Tele mercadeo a clientes del exterior. 

09/07/2014 Confirmación de citas en México. 

10/07/2014 Solicitar cotización del registro de marca en Perú. 

14/07/2014 Revisar y corregir lista de precios para clientes del exterior. 

15/07/2014 Realizar análisis de competencia. 

16/07/2014 Enviar cotización a APB Representaciones en Guatemala. 

17/07/2014 Solicitar datos y referencias para el envío de muestras comerciales a 

General Motors Brasil.  

18/07/2014 Tele mercadeo a empresas prospecto. 
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21/07/2014 Contactar a Personas interesas en los productos Altamax. 

22/07/2014 Organizar viaje a Ecuador. 

23/07/2014 Reservar hotel en Ecuador. 

24/07/2014 Comprar divisas para el viaje a Ecuador. 

25/07/2014 Confirmar citas en Ecuador. 

27/07/2014 Viajar a Ecuador. 

28/07/2014 Visitar y capacitar a Frerec de Ecuador. 

28/07/2014 Visitar a General motors de Ecuador. 

29/07/2014 Visitar a IMFRISA de Ecuador. 

29/07/2014 Visitar a Maresa de Ecuador. 

30/07/2014 Retornar a Colombia. 

01/08/2014 Enviar información de proveedor y especificaciones técnicas 

solicitadas por General Motors México. 

04/08/2014 Contactar a Personas interesas en los productos Altamax. 

05/08/2014 Contactar a cliente de Guatemala para ultimar temas de referencias, 

lista de precios y descuentos. 

06/08/2014 Contactar a General Motors Colombia para verificar avances 

técnicos. 

08/08/2014 Llamar a empresa prospecto de Ecuador para agradecimientos y 

contemplar avances. 

11/08/2014 Aperturar Cuenta con FEDEX para envíos internacionales. 

12/08/2014 Solicitar al área de producción la fabricación de muestras 

comerciales para su posterior envió a General Motors Brasil.  

13/08/2014 Solicitar cotización de registro de marca en Ecuador 

13/08/2014 Reservar el stand para la feria Expopartes 2015 en Bogota. 

14/08/2014 Realizar un estudio de mercado del sector automotriz en Sudamérica 

y Centroamérica  

14/08/2014 Hacer telemercadeo a clientes del exterior 

15/08/2014 Enviar muestras comerciales a General Motors Brasil. 
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 Enviar Catálogos y volantes a cliente de Guatemala. 

19/08/2014 Asistir a reunión para analizar los datos obtenidos en el estudio de 

mercado. 

20/08/2014 Buscar información sobre empresas distribuidoras y ensambladoras 

en los países objetivo de la empresa. 

21/08/2014 Iniciar proceso de registro de marca en Ecuador. 

22/08/2014 Enviar documentación para  el registro de marca en Ecuador 

25/08/2014 Hacer telemercadeo a empresas prospecto. 

26/08/2014 Recibir el pedido de Frerec de Ecuador 

27/08/2014 Solicitar formatos para obtener el código DUNS. 

28/08/2014 Diligenciar y enviar la información requerida para la asignacion del 

codigo DUNS. 

29/08/2014 Recopilar datos sobre la entrada en vigencia de la norma INEN a la 

importación de cables para encendido de bujías en Ecuador. 

01/09/2014 Asistir a reunión con el diseñador de la empresa y altos directivos 

para definir un nuevo diseño del empaque de los cables de 

encendido. 

02/09/2014 Solicitar información a Proexport sobre la rueda de Negocios en 

Portugal para evaluar la participación de la empresa. 

02/09/2014 Solicitar información a Proexport sobre la Macro rueda de Negocios 

en Bogotá para evaluar la participación de la empresa. 

03/09/2014 Hacer la inscripción de la empresa en la Macro Rueda de negocios 

de Proexport. 

04/09/2014 Contactar  personas interesadas en el producto. 

05/09/2014 Seleccionar el espacio de exhibición en la macro rueda de negocios 

en Bogotá. 

08/09/2014 Hacer una presentación  sobre el segmento de cables para la 

compañía interesada en los cables. 

09/09/2014 Solicitar citas para macrorueda de negocios. 
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10/09/2014 Hacer tele mercadeo a clientes del exterior. 

11/09/2014 Enviar cotización a cliente de Guatemala 

12/09/2014 Solicitud de información del sector automotriz a Asopartes. 

15/09/2014 Contactar a General Motors Mexico, para hablar de los avances en la 

negociación. 

16/09/2014 Hacer tele mercadeo a clientes. 

17/09/2014 Verificar pedido de Frerec Ecuador para exportar. 

18/09/2014 Solucionar importuno con la empresa de envíos. 

19/09/2014 Contactar a empresa para proceso de negociación. 

22/09/2014 Asistir a reunión del registro de marca en Ecuador y norma INEN. 

23/09/2014 Llamar a General Motors de Ecuador. 

24/09/2014 Hacer seguimiento a empresas prospecto. 

25/09/2014 Enviar avances a General Motors de Ecuador. 

26/09/2014 Enviar boletín de referencias nuevas a clientes. 

29/09/2014 Hacer un reporte del crecimiento de las exportaciones. 

30/09/2014 Hacer seguimiento a clientes. 

01/10/2014 Enviar logo para stand de Expo partes 2015. 

02/10/2014 Contactar clientes. 

03/10/2014 Contactar clientes. 

06/10/2014 Transferir información al nuevo practicante. 

07/10/2014 Hacer seguimiento al proceso de la norma INEM de Ecuador.  

08/10/2014 Pedir información sobre rueda de negocios en Chile. 

09/10/2014 Interponer una petición ante FedEx por entrega equivoca del paquete 

enviado a General Motors Brasil. 

10/10/2014 Hacer seguimiento a empresas potenciales. 

14/10/2014 Solicitar cita con General Motor México. 

15/10/2014 Presentar al nuevo practicante a clientes, empresas y proveedores. 

16/10/2014 Contactar a clientes. 

17/10/2014 Contactar a clientes. 
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20/10/2014 Entregar toda la información a la empresa. 

Tabla 1. Frecuencia de actividades 

Autor: Jessyka Ramirez Herreño 
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6. Aportes 

6.1. A la universidad 

No se realizó algún aporte para la universidad. 

6.2. A la empresa  

a) Al no existir el departamento de negocios internacionales, se logró darle 

una estructura al mismo. 

b) Se creó un plan de acompañamiento a los clientes internacionales. 

c) Se creó una base de datos de las principales empresas distribuidoras y 

ensambladoras en países de Latinoamérica.  

d) Se organizó en carpetas la información de las exportaciones por años. 

e) Se obtuvo la identificación DUNS. 

f) Se inició el Registro de marca en Ecuador. 

g) Se agregaron nuevas empresas a los clientes de la compañía. 

h) Se mejoró los procesos de entrega. 

i) Se logró mantener stocks de materia prima necesarios para responder con 

prontitud a los clientes. 
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7. Conclusiones y recomendaciones 

7.1. Conclusiones  

Se logró fortalecer los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera profesional y se 

adquirieron habilidades tanto en el ámbito de los negocios internacionales, como en otras 

áreas. 

Se logró reforzar el idioma portugués, al establecer relaciones constantemente  con 

clientes y empresas Brasileras, con las que se debía hacer contacto constantemente. 

Se obtuvo mayor conocimiento en el tipo de documentos a diligenciar en procesos 

de exportaciones e importaciones y a manejar con mayor entendimiento los términos 

utilizados en el comercio internacional. 

Se logró mayor destreza en el área comercial, con claridad en los temas a tratar con 

cada uno de las empresas, siguiendo un protocolo establecido, y se manejó con más 

organización el tema al seguimiento de clientes. 

Se adquirió mayor experiencia, en el trabajo en equipo con personas de otras 

disciplinas. 

Y finalmente se obtuvo mayor experiencia laboral en el ámbito internacional, 

generando un mayor valor a la vida profesional. 

 

7.2. Recomendaciones 

7.2.1. A la universidad 

Se le recomienda hacer mayor énfasis en el área comercial y relación 

con el cliente. 

Otra recomendación es hacer mayor énfasis, en la práctica de 

diligenciamiento de documentos, y trámites para procesos de 

importación y exportación. 

7.2.2. A la empresa 

En el transcurso de la realización de las prácticas, se pudo definir  que 

la compañía tiene una gran oportunidad de negocio, ya que ofrecen un 

producto con una alta calidad, sin embargo la falta de planeación ha 

hecho que los procesos no tengan la organización adecuada y pierdan 
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sus objetivos. Por esto se recomienda crear  un área encargada de los 

negocios internacionales, enfocada a  la internacionalización de la 

compañía. 

También, se recomienda tener una persona encargada de contactarse 

constantemente con los clientes, y que sea esta, mediante la cual filtre 

toda la información. En este momento se presenta un problema por 

falta de comunicación  efectiva con los clientes. 

Los procesos productivos son lentos e ineficaces, por la falta de 

disponibilidad de materia prima, por lo tanto,  se recomienda llevar a 

cabo una programación de pedidos con los clientes y contar con un 

stock de materia prima, suficiente para dar una respuesta eficiente a los 

pedidos. 

Otra falencia de la compañía, es la jerarquía en la toma de decisiones; 

esto, a que hay una sola persona que determina dicho proceso, y lo 

realiza sin tener fundamentos y procesos establecidos para hacerlo. Es 

importante, que Altamax cuente dentro de su organización con 

personas capacitadas que posean conocimientos profesionales para 

gerenciar y administrar los procesos de la compañía.   
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Apéndice A. Partidas Arancelarias de sombrero bujía, distribuidor, bujía, terminal bujía, 

terminal distribuidor, tubo bujía y juegos de cables para bujía. 
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Apendice B. Reglamento técnico ecuatoriano Rte INEN 171 “juegos de cables para bujías 

de encendido”
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Apendice C. Recopilación de datos para investigación de mercados del sector Autopartes 
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GUATEMALA HONDURAS COSTA RICA NICARAGUA

POBLACION 15 531 208 8 725 000  4 889 826 6 038 652

PIB US$ 79.970 millones2US$38,420 millones2 US$ 57.955 millones228 188 millones de dólares 

PIB PER CAPITA US$ 3.218 USD 4403 US$ 9.665 USD 1845

EXPORTACIONES  10.065.329 miles Usd 3.897.174 11.589.542 4.858.408

IMPORTACIONES  17.503.978 miles Usd 8.603.906 18.001.682 5.022.966

PARQUE AUTOMOTOR 2.389.240 1.354,347 1 484 569 510. 461

EXPO DE CABLES USD 9000 3.000,00                 5.000                              619,425

IMPO DE CABLES USD 1542000 790.000,00            2.113.000                     274000

CENTROAMERICA
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Apéndice D. Bases de datos de las principales empresas distribuidoras de Autopartes en y 

México, Brasil y Chile  

MEXICO 

 

EMPRESA
Master Autopartes, S.A. 

de C.V.
ROLCAR ALVADO AUTOMOTRIZ SAGAJI - DISTRIBUCIONES SAGAJI MAYASA DAPESA

ACTIVIDAD

Comercialización y 

distribución al mayoreo de 

refacciones, autopartes y 

accesorios automotrices 

(nacionales e importados).

Comercialización de partes 

automotrices-Almacén de Distribución 

de Partes Automotrices- Rolcar 

Servipartes- Centro de Servicio 

Automotriz

comercialización de refacciones 

automotrices de  calidad en el 

mercado de repuesto a nivel 

nacional.

distribución y comercialización de 

autopartes al mayoreo,

comercialización al mayoreo de 

partes de repuestos automotrices y 

servicio pesado, tanto nacionales 

como importadas. 

comercializadora de productos 

Autopartes de las marcas lideres en 

el mercado nacional.

SEDE PRINCIPAL MEXICO AGUASCALIENTES, AGS Guadalajara | Jalisco | México Mexico D.C. Guadalajara | Jalisco | México San Rafael, Veracruz, México

DIRECCION
CENTRAL N° 115 COL 

ATLANTIDA

Alfredo B. Nóbel No. 28- Col. Tlalnemex, 

La Loma- Tlanepantla Edo. de México

Los Ángeles 530 | Col. San Carlos 

| 44460

Anáhuac No. 120 Col. El Mirador

Del. Coyoacán

Av. Dr. R. Michel # 2540

Col. Mirador Alamo

Guadalajara, Jal. C.P. 44370

Juan de Dios Peza s/n

Colonia La Jungla

TELEFONO

(55) 56 89 54 52 - (55) 56 89 

00 89

(55) 56 89 43 34 (55) 56 89 

Tel. +52 (449) 914-1155 Tel. (0155) 

5366-7350- Fax. (0155) 5366-7350/ 
33) 3942 8210

155-26527103-     01-55-26-52-70-00 

• ext 1152
33) 38375610 EXT 1188 01 (232) 324 90 00

PAGINA WEB
http://w w w .masterautoparte

s.com/encendido.html
http://w w w .rolcar.com.mx/

http://w w w .alvadoautomotriz.co

m.mx/contacto.html
w w w .sagaji.com.mx

http://w w w .mayasa.com.mx/docs/qui

enes_somos/index.html

http://w w w .dapesa.com.mx/quienes.

htm

CONTACTO Miguel Angel Diaz/ suki lim Martin Okamoto Max Yanez/ MARIANA PADILLA ERNESTO RENE ESPINOZA Susana Duran

CORREO
ventas@masterautopartes.c

om
ags.mercadotecnia2@rolcar.com.mx moka.moto@alvado.mx mariana.padilla@sagaji.com ernesto.espinoza@mayasa.com susana_duran@dapesa.com.mx

AÑOS EN EL 

M/DO
39 años 52 AÑOS 45 años 22 años 55 años 19 años

LINEA DE 

PRODUCTOS

6,300 productos divididos en 

6 líneas básicas: Partes 

Eléctricas, Gasolina, Clutch y 

Frenos, Baleros y 

Rodamientos, y Una Amplia 

Gama de Accesorios, 

EMBRAGUE, FRENOS, 

MANGUERAS Y CONEXIONES, 

SUSPENSIÓN, AFINACIÓN, 

ENCENDIDO, RODAMIENTOS Y 

RETENES Y OTROS

Afinación, Cluth, Distribución, 

Eléctrico, Electrónico y Encendido, 

Enfriamiento, Frenos, Químicos, 

Suspensión y Dirección y Tren 

motriz.

Afinación / Carburación Diferencial- 

Embrague Enfriamiento Escape 

Frenos- Ignición / Eléctrico- 

Lubricantes Químicos / Aditivos 

Miscelanea- Motor- Retenes/ 

Rodamientos- Suspensión racción

suspencion, dirección, transmisión, 

diferencial, motor, etc

MODALIDADES 

DE VENTA
agentes de ventas-

Telemarketing 2) Atención personal al 

cliente en mostrador 3) Atención al 

cliente a través de Agentes de Ventas.

vendedores externos/ 
 agentes de ventas en 24 Estados de 

la Republica Mexicana

SUCURSALES 2 10 4 13 1

MARCAS DE 

CABLES

GSK (EEUU), KEM LACER 

(EEUU)
BOSH, NGK kem, laNcer unicar lancer, Cartek, kem mac plus bosh- LANCER
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BRASIL

 

N° EMPRESA CIUDAD TELEFONO WEB CORREO DIRECCION

1

Car-Central de 

Autopeças e 

Rolamentos Ltda 

SÃO 

PAULO 

(0xx11) 2168 6000 - Fax: 

(0xx11) 2168 6006 www.roles.com.br

marketing@roles.co

m.br 

 Rua do Manifesto, 3052 Bairro: 

Ipiranga

2

B.A.P. Automotiva 

Ltda (BARROS)

MOGI 

MIRIM 

(0xx19) 3805 7200 - Fax: 

(0xx19) 3862 2758 www.barros.com.br

barros@barros.com.

br 

R. Laura Albani de Barros, 157 – 

Bairro Saúde

4

Comercial Jahu 

Borrachas e Auto 

Peças Ltda

SÃO 

PAULO 

55 11 3619-0000 Fax: 55 

11 3619-0027 www.jahu.com.br exco@jahu.com.br

6

Comercial 

Automotiva Ltda 

CAMPINA

S

(0xx19) 3772 8750 - Fax: 

(0xx19) 3772 8655 portal.dpk.com.br

equipe.web@dpk.co

m.br 

Rua Edmundo Navarro de 

Andrade, 1700

7

Compel Distribuidora 

e Comércio Auto 

Peças Ltda

SÃO 

PAULO 

(0xx11) 3572 3000 - Fax: 

(0xx11) 3572 3011 www.compel.com.br

compel@compel.co

m.br av Paraguai, 931, Sorocaba, SP

8

 Decar Autopeças 

Ltda

SÃO 

PAULO 

(0xx11) 2101 0300 - Fax: 

(0xx11) 2101 0366 www.decar.com.br

vendas@decar.com.

br

Rua Jose Szakall, 227 - Barra 

Funda - São Paulo / SP CEP 

01140 120

9

Distribuidora 

Automotiva S.A. 

(SAMA)

SÃO 

PAULO 

(0xx11) 3155 7010 - Fax: 

(0xx11) 3155 7032

www.distribuidora.co

m.br NA

RUA ERNESTO DE CASTRO, 

139/183

10

Eletropar Autopeças 

Ltda CURITIBA

(0xx41) 2106 8000 - Fax: 

(0xx41) 2106 8004 www.eletropar.net pr@eletropar.net

R. Antônio Fonseca, 417, São 

Paulo - SP

11  Koga Koga Cia. Ltda

SÃO 

PAULO 

(0xx11) 2020 1000 - Fax: 

(0xx11) 2020 1011

www.koga-

koga.com.br

irineu.sabino@hotm

ail.com

Av. Sapopemba, 2.392/2.430

13

Odapel Distribuidora 

de Autopeças Ltda. 

SÃO 

PAULO 

(11) 3767-2799 :: (11) 

2103-2799 Fax: (11) 

3767.2797  www.luporini.com.br

odapel@odapel.com

.br

Rua Anhaia,995 - São Paulo - SP 

14 Mercadocar

SÃO 

PAULO (11) 3616-3555
www.mercadocar.com

.br 

rfarias@mercadocar

.com.br

Av. Nova Cantareira, 2203 - 

Tucuruvi São Paulo - SP

15 General Motors

SÃO 

PAULO 

55-11-42347409/            

55-11-42347524 www.gm.com

achiles.filho@gm.co

m

Av. Goias, 1805 

São Caetano do Sul – SP



Informe práctica empresarial en ALTAMAX   72 

 

 

 

CHILE

 

 

 

 

 

 

 

 

PAIS EMPRESA ACTIVIDAD TELEFONO WEB

CHILE
ADRIZOL

A

importación y distribución mayorista de repuestos 

automotrices para vehículos de trabajo livianos y de 

pasajeros.

También ofrecemos ventas al detalle en nuestros cuatro 

locales de Santiago y Concepción. Mantenemos vínculos 

comerciales con proveedores en más de 15 países, a fin 

de garantizar una variada oferta de repuestos originales y 

alternativos.

(+56 2) 2350 

3300

http://www.

adriazolarep

uestos.cl/em

presa

CHILE
BOLOME

Y

Importadores directos, ha sido comercializar, repuestos 

originales y alternativos de primera calidad y lograr 

precios competitivos para las marcas: PEUGEOT, 

RENAULT, CITRÖEN DAEWOO y LADA. 

Actualmente, posee tres locales comerciales propios en 

Santiago, dedicados a la importación, distribución y 

ventas. La atención en provincia se efectúa a través de 

corredores viajantes, quienes visitan la zona norte y sur 

del país.

+56-2 672 

87 35

http://www.

bolomey.cl/

CHILE INDRA
actualmente posee 5 puntos de venta en Santiago y 1 en 

Concepción. comercialización de repuestos automotrices.

http://www.i

ndra.cl/emp

resas-

relacionadas

CHILE NIPON
Importacion y comercializacion de repuestos para las 

marcas Nissan y Toyota

562 2828 

8100

http://www.

nipon.cl/

CHILE REFAX

REFAX CHILE S.A. maneja distribuciones exclusivas y 

compartidas para el mercado nacional, de un importante 

grupo de empresas internacionales manufactureras de 

repuestos automotrices.

(02) 2713 05 

01

http://www.

refaxchile.cl/
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Apéndice E. Carta de presentación a empresas prospectos 

 

Bucaramanga- Colombia, 29 de Julio del 2014 

 

Ing. 

JAVIER BUITRÓN  

Gerente de Repuestos OEM & Aftermarket  

Corporación MARESA 

 

Nos es grato dirigirnos a usted con la finalidad de hacerle llegar un saludo de parte de toda 

nuestra compañía y así mismo presentarle una breve descripción de nuestra empresa y una  

interesante propuesta para completar la gama de productos de la línea de cables de bujía. 

Somos una empresa fabricante de cables de bujía de marca propia y con disposición de 

atender como outsourcing las necesidades de Corporación MARESA. Tenemos la 

capacidad de desarrollar instalaciones para todo tipo de los vehículos del parque automotor 

Latinoamericano, gracias al amplio conocimiento que hemos adquirido durante los 22 años 

de experiencia en el mercado. Actualmente somos proveedores de grandes empresas entre 

las que se encuentran General Motors (Colombia y Ecuador), Hermagu (Colombia), Imfrisa 

(Ecuador), Frerec (Ecuador), Euro Vip (Brasil), Interautos (Guatemala), entre otras. 

Nos caracterizamos por utilizar insumos de alta calidad y por tener procesos de ensamblaje 

y control de calidad que cumplen los más altos estándares de producción. Con nuestro 

sistema de fabricación, podemos ofrecer  flexibilidad  de producción y adaptación a las 

necesidades de ustedes en cuanto a aplicaciones, cantidades, empaques  y tiempos de 

entrega. 

Sabemos que podemos agregar valor a su portafolio de productos y estamos convencidos de 

poder convertirnos en su aliado para la producción de cables de alta. 

Estoy a su entera disposición y quedo pendiente de sus noticias 

 

 

 

 

RAUL CASTELLANOS FONSECA  

GERENTE INSTALACIONES ALTAMAX 

CEL. 316 522 8007 TEL. (57)7 6711287 
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Apéndice F. Problema con exportación a Imfrisa de Ecuador. Mercancia en mal estado. 
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Apéndice G. Poder especial y amplio, autenticado ante notaria y apotillado ante el 

Ministerio de Relaciones Internacionales; descripción del logo; certificado del registro de 

marca en Colombia para el Registro de marca en Ecuador. 

 



Informe práctica empresarial en ALTAMAX   76 

 

 

 

 

 



Informe práctica empresarial en ALTAMAX   77 

 

 

 

 



Informe práctica empresarial en ALTAMAX   78 

 

 

 

 

 



Informe práctica empresarial en ALTAMAX   79 

 

 

 

Apéndice H. Busqueda fonetica de Altamax para  el Registro de marca 
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Apéndice I. Fotos Capacitacion Frerec Ecuador 
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Apéndice J. Fotos visita a Imfrisa de Ecuador 
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Apéndice K. Comparativo de cotizaciones de agencia miento aduanero 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

IMPORTACION PROTEC 

           

ITEMS BEMEL COLTRANS KEY LOG ITALYAN SHIPPING ALLTRANS 

Comisión Ad Valorem 

0,35% 
MIN 
220. $250.000 

0.30% 
MIN 
290.  $         290.000  

0,35% 
MIN 
380.  $         380.000  

0,30% 
MIN 200  $           232.000,00     $   262.500,00  

Elaboración Declaración De Importación  2 $40.000 2  $           60.000  2  $           30.000     $             40.000,00     $     42.000,00  

Elaboración Declaración Andina de Valor  2 $40.000 2  $           60.000  2  $           30.000     $             30.000,00     $     42.000,00  

Gastos Agrupados   $65.000    $         102.000     $           90.000     $             80.000,00     $   147.000,00  

Inspección Según commodity    $60.000    $ 85.000     $           90.000     $                             -       $     68.250,00  

Formularios   $7.000            $                             -        

archivo        $           23.000              

IVA                $                             -       $   101.640,00  

COSTOS   $462.000    $         535.000     $         620.000     $           382.000,00     $   663.390,00  
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Apendice L. Brochure de Altamax en portugués.  
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