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PARTE |

RESUMEN
El objetivo de realizar un plan de mejora para la empresa Global Tire SAS. se centra en la
creacion de un prondstico de ventas para afios futuros, donde podremos previsualizar cudles
seran las referencias de llantas marca Trazano que tienen un mayor margen de ventas,
comparando las ventas de los afios anteriores, en este caso del 2018 a 2021 mes de marzo
(excluyendo el 2020 por el confinamiento) con el fin de dar a conocer cuales deberian ser las
solicitudes de produccién a nuestro proveedor Trazano Brand ubicadas en Tailandia y China, lo
anterior, teniendo en cuenta que tenemos un manejo de aproximadamente 60 referencias por
afo, alrevisar los inventarios se evidencian muchas diferencias de rotacion de unas con respecto
a otras, en el analisis realizado se concluye que esto es debido a la mayor demanda, sin embargo
los inventarios existentes no suplen la misma. Los beneficios de hacer un pronostico de ventas
puede facilitar la disponibilidad inmediata de los productos que mas rotan en el inventario,
evitando asi nuevos tramites de importacion y cantidades de produccion solicitadas. Conocer
cuanto tenemos y cuanto podria ser la demanda antes de solicitar una nueva proforma, la cual
es el método que utiliza la organizacibn como factura provisional en la que se especifica la

mercancia que se va a solicitar, donde se incluyen aspectos como cantidad, disefio y referencia.



Todo esto mediante el uso de las herramientas como Excel y el programa de World Office que

es el software contable y financiero que se maneja en la compafiia.
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INTRODUCCION

Global Tire S.A.S. es una empresa de origen colombiano, que se especializa en la importacion y
distribucion de productos del sector automotriz, como lo son llantas y rines de origen internacional

(China y Tailandia), ubicada con sede en la ciudad de Bogot4, un local comercial en Puerto



Lépez, Meta y colaboradores a nivel nacional. El presente trabajo busca a continuacién un
planteamiento de propuesta sobre la realizacién de un pronéstico (forecasting), una actividad
gue es rutinaria en muchas organizaciones actualmente, donde con ciertas proyecciones
estadisticas se da a conocer con anticipacion algunos datos de mercado, que pueden ser Gtiles
para tomar decisiones en base a los datos que ya se han presentado dentro la organizacion en
el pasado, para establecer presupuestos, objetivos, inventarios, metas y otros aspectos
referentes a la preparacion de las diferentes areas de la organizacion para su expansion y
crecimiento, implementando los conocimientos como futuro profesional en negocios

internacionales.

PARTE Il

GLOBAL TIRE S.A.S.

ASPECTOS GENERALES

Global Tire es una empresa colombiana, fundada el 30 de enero del 2017, la cual tiene
como objeto principal la actividad de compra y venta de llantas, rines y accesorios para todo tipo
de vehiculos al por mayor y al por menor, importacion directa o con asocio de terceros, con
ventas a lo largo de gran parte del territorio nacional, se ha destacado por su posicionamiento en
el mercado y su gran trayectoria, innovando y adaptandose a las necesidades y exigencias del

mercado.

1.1.1 MISION

Brindar satisfaccion a sus clientes, a través de asesoria y atencién especializada
contando con un personal calificado y con tecnologia de punta, Ofreciendo productos y servicios
para el sector automotriz (venta de llantas y Rines) para todos los segmentos de vehiculos.

(Global tire SAS, 2017)



1.1.2 VISION

Ser una de las principales empresas del sector automotriz en ofrecer los mejores
productos de llantas y rines disponibles en el mercado, que le den a su vehiculo no solo mayor
estabilidad y capacidad de respuesta sino también un toque Unico y original con excelentes

precios, servicio y calidad. (Global tire SAS, 2017)

1.1.3 VALORES

e Honestidad

e (Calidad

e Trabajo en equipo
e Puntualidad

e Servicio al cliente

e Disciplina

1.2 UBICACION GEOGRAFICA

La sede principal de Global Tire S.A.S. se encuentra en el municipio de Bogota D.C.
domicilio Cr 23 No. 7-61 Piso 3, igualmente cuenta con un nuevo un local comercial ubicado en

Puerto Lopez, Meta.

1.3 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

A continuacioén, en la tabla 1 se presenta la estructura organizacional de la empresa

GLOBAL TIRE SAS, sefialado con color verde mi ubicacién dentro de la organizacion.



Tabla 1- Estructura organizacional

Gerente Comercial

Asesor comercial Asesor comercial

Asesor comercial Asesor comercial

Boyacay Bogota y

: Llanos
Santanderes cundinamarca

Antioquia
Contabilidad y
RRHH

Jefe de bodega

(Global tire SAS, 2017)

Las funciones béasicas de mi contrato son; auxiliar de importacion, legalizacion de mercancia,
revision declaraciones de importacion, acompafiamiento negociacion de precios y generacion de
proforma, términos de negociacion, registros de importacion, acompafamiento en el contacto

con el freight forwarder, apoyo en procesos de logistica, entre otros.

De las anteriores funciones las que especificamente motivaron el inicio del plan de mejoramiento

fueron:

Auxiliar de importacion; se detectaron constantes faltantes de las referencias que méas vende la
compainiia, provocando dejar de vender mas volumen y dejar clientes insatisfechos y con la

posibilidad de buscar otras alternativas con otro proveedor.



Generacion de proforma; en varias ocasiones se recibieron solicitudes del departamento
comercial con respecto a la falta constante de inventarios de algunas referencias con mayor
rotacion y al generar las proformas evidenciamos que las requisiciones se hacen en un mismo
espacio de tiempo con las mismas cantidades, por ello se recomienda a la gerencia realizar una

importacion adicional a mitad del tiempo de dichas referencias.

Apoyo en procesos de logistica; Si se logra el engranaje entre importacién y venta se mantendra
siempre disponibilidad, mayor regularidad en pedidos de los clientes (volumen de ventas),

manteniendo una buena rotacidon de inventarios.

1.4 UNIDAD O DEPARTAMENTO EN EL QUE SE DESARROLLA LA PRACTICA

Me encuentro desarrollando mi practica en el &rea administrativa de importaciones, como

auxiliar de importaciones.

1.4.1 ANALISIS DOFA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e Productos de calidad, aguante, seguro y e Posibilidad de lograr acuerdos mas
confiable. acertados con los proveedores
e Trazabilidad de los productos. e Ampliacién y consecucion de nuevos
o - clientes buscando el incremento de las
e Personal con experiencia y calificado. ventas
e Gran capacidad de almacenaje 'y e Mejorar los ingresos de la compaifiia
bodegaje. para posibles reinversiones
e Buen desempefio del producto en e Ofrecer mas alternativas para
comparacion con competidores diferentes mercados.
DEBILIDADES AMENAZAS
e Bajarotacion deinventarios en algunas e Empresas con pronéstico de ventas bien
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referencias. estructurados.
e Poca posibilidad de incrementar las e Demora de la mercancia por inspeccion de
ventas en ciertas referencias por falta la DIAN.

de disponibilidad. o _
e Desviaciones presupuestarias.
e Desconocimiento de los procesos de

producciéon del proveedor Trazano * Demora de pagos a proveedores.

Brand. .
e Aumento de impuestos (IVA 'y arancel)

PLANTEAMIENTO DE PLAN DE MEJORA RESPECTO A LAS

PRACTICAS PROFESIONALES

2.1 PLANTEAMIENTO CENTRAL DEL INFORME DE PRACTICAS PROFESIONALES

Hoy en dia las empresas cuentan con una gama de herramientas con las cuales hacen que sus
procesos sean mucho mas éptimos y precisos, entre ellos encontramos el forecast o prondstico
de ventas, en el cual mediante técnicas de andlisis de datos cuantitativos, logramos tener una
prevision estimada de las ventas a futuro, esto, con el fin de lograr ser mas competitivos en un
mercado de constante evolucién y demanda como lo es el sector automotriz, al lograr las
previsiones de ventas logramos que la adquisicion de las diferentes referencias de llantas y
disefios sea el mas apetecido por el mercado y asi no nos iremos ni por lo muy por lo alto con
desfases o0 que por el contrario se nos queden muy abaja la solicitud de la mercancia a nuestro

proveedor, evitando asi las demoras de salidas de ciertos inventarios.

Desde mi cargo como auxiliar de importaciones y al escuchar constantemente a la asesora
comercial zona Bogota su constante preocupacion por la falta de inventarios en las referencias
gue mas vende, me motivé para iniciar este plan de mejoramiento buscando salidas o planes de

accion que llevaran a la compaiiia a disminuir la constante perdida de ventas.

Como sabemos las ventas son el principal motor de la empresa, entonces cuando los
compradores estén enterados de que sus pedidos que antes tardaban periodos aproximados de
90 dias, empezaran a ser entregados maximo en 45, podran manejar sus tiempos para gestionar
una posible preventa, lo que infiere que si nuestro cliente compra mas rapido la mercancia,
evitaremos demasiado tiempo de bodegaje, logrando mayor rotacion de inventario, esto debera
reflejar un rapido retorno de inversiéon y a la vez la compafia cancelara con méas prontitud el

compromiso con el proveedor (giros al exterior, pagos de nacionalizacién, pagos a demas
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proveedores, fletes, entre otros)
2.2 LIMITACIONES Y ALCANCES

Al realizar el respectivo prondstico de ventas encontraremos algunos factores externos los cuales
no podemos controlar y nos limitan nuestras aspiraciones, como lo son el aumento de impuestos
(IVA y aranceles), variacion de la economia del pais en este sector, decisiones politicas que
afecten la industria, demora de la mercancia por una solicitud de inspeccién de la DIAN, el
crecimiento total del mercado, las decisiones de otras compafiias y el surgimiento de nuevas

competencias.

La aprobacién de este plan de mejoramiento quedara a cargo del gerente general, quien podra
solicitar correcciones o mejoras si asi lo considera o colocarlo en contexto con las otras areas de

la compaiiia con el fin Unico de sacarle el mejor provecho.

El presente pronostico nos dara una vista mas especifica de lo que esperamos lograr a futuro,
para lo cual debemos intentar que con el transcurrir del tiempo logremos un forecast
mensualmente ya que entre mas lejano sea el tiempo habra la posibilidad que hayan mas
sucesos de por medio con lo cual se va volviendo méas inexacto el prondstico, por lo que se
recomienda hacer unas revisiones mas periddicas, recogiendo la informacion mas reciente y
tendencias del mercado actualizandose constantemente para las variaciones y novedades del

negocio.
2.3 OBJETIVO GENERAL DEL INFORME DE PRACTICAS PROFESIONALES

Pronosticar las ventas futuras de las referencias de llantas marca Trazano con mayor rotacion

de inventario, mediante el uso de la informacion del historico de inventarios de afios anteriores.

2.3.1 OBJETIVOS

e Recopilar toda la informacion necesaria del programa World Office (software contable y

financiero) de la empresa. (A mi cargo busqueda y recopilacion de la informacion)

¢ |dentificar, segun las referencias que maneja la compafiia, aquellas mas demandadas en
el mercado, desde el 2018 a la fecha actual. (Departamento de importaciones, alimentado

por la informacién suministrada por el departamento comercial)

e Establecer el equipamiento técnico y humano necesario para el desarrollo del forecast,

como herramientas de Excel y sugerir a futuro aplicaciones con mayor avance
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tecnologico. (A mi cargo lo que hoy se utiliza y adicionalmente recomendar a la gerencia
la adquisicion de estas que se consiguen facilmente en internet, siempre y cuando se

contrate una consultoria experta en el tema, esto queda como un sugerido)

o Hacer el respectivo analisis del prondstico, presentar las recomendaciones, beneficios y

conclusiones pertinentes. (A mi cargo)

PARTE IV

CONTENIDO PLAN DE MEJORA

3.1 PROPUESTA DE MEJORA

La empresa Global Tire S.A.S. comercializa llantas y rines a un gran porcentaje del terreno
colombiano, importando sus llantas de China y Tailandia, en su proceso de solicitud de
mercancia a proveedores, se evidenciaron posibles debilidades y amenazas como demora de
salida inventario en ciertas referencias, recaudos de pagos de clientes demorados, pagos a
proveedores fuera de los tiempos, entre otros, por lo cual se ha decidido hacer un primer
pronéstico de ventas a futuro tomando los afios 2018, 2019 y 2021 hasta el 13 de marzo, para
analizar las ventas de 16 referencias en especifico de la marca Trazano Brand las cuales fueron
previamente escogidas dentro de todas las existentes en el inventario de nuestro proveedor,
donde se llegd6 a la conclusion que estas se encontraban dentro de las mas vendidas y con mayor
rotacion de inventario. Seguido a esto se tom6 cada una de las referencias analizada en el
histérico de los afios mencionados anteriormente segun el software de contabilidad y finanzas
que utiliza la empresa (World Office) para posteriormente condensar la informacién en una tabla
por cada referencia seleccionada donde tomamos datos cuatrimestrales desde el 2018 hasta la
fecha actual, pero se ha decidido en comun acuerdo y gracias al asesoramiento de la profesora
Sara llidgue no incluir el afio de la pandemia (2020) ya que no representa datos concretos debido
a que gran parte de este tiempo hubo cuarentena la cual restringié el trénsito y la movilidad en

general, uno de los factores mas importantes en la venta de los rines y llantas.

En el (anexo 1), se muestra el prondstico para el segundo cuatrimestre del afio 2021 de cada

una de las referencias seleccionadas mediante el método de extrapolacion (cabe resaltar que
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este andlisis inicial puede ser mas especifico segin se empleen mas datos cuantitativos,
“‘mientras mas variables circunstanciales y estadisticas se consideren en un Forecast, mas
acertado seréd su prondéstico. Ademas, es recomendable que todos los departamentos implicados
en el proceso de ventas tengan participacion en él” (Workana, s.f.) o utilizando plataformas més
avanzadas para un futuro, como Suavizamiento Exponencial de Venta, Crystal Ball Excel,
Peerforecaster, entre otros; que ahora se pueden conseguir facilmente en internet y son de uso

publico.

3.2 CONCLUSIONES

A lo largo de las préacticas profesionales pude evidenciar que éstas son un complemento de todo
lo visto durante mi carrera y que de nada serviria una sin la otra, todos los conocimientos
adquiridos en la universidad son basicos, pero los adquiridos en la practica son esenciales, es
decir no podria desprenderse uno del otro, por ejemplo, los conocimientos académicos
adquiridos como la economia; me ayudaron a comprender los diferentes factores que pueden
afectar notoriamente a una importadora segun la politica cambiaria, las humanidades; no solo en
las practicas, sino para toda la vida, tener una postura y pensamiento critico, con ética, respeto
y empatia, el inglés; fue fundamental para la comprension de la terminologia y vocabulario usado
en la mayoria de procesos de la importacion, desde inicios de las negociaciones, hasta las
legalizaciones de documentos, todo lo relacionado con leyes e impuestos; me ayudaron a
reconocer los tipos de contratos internacionales que maneja la compafia, compraventa, seguros
o distribucién, asi como conocimientos de las obligaciones tributarias y aduaneras, la materia
ambiente Asia; donde es necesario conocer la cultura del pais, sus costumbres y creencias en
este caso China para lograr buenas relaciones. Todo se correlaciona, como en una organizacién

empresarial, dificilmente funciona un departamento sin ayuda del otro.

Por otro lado, no hemos sido ajenos a la afectacion que la pandemia ha dejado en los mercados
mundiales como un efecto domind uno a uno y que en cualquier momento se pueden presentar
nuevos confinamientos, afortunadamente esto ha dado pie para hacer uso de los recursos en los
gue hoy en dia toda empresa debe invertir, la tecnologia, con el fin de facilitar el trabajo a los
empleados, minimizar costos, desplazamientos, ser mas eficientes, entender como funcionan los
mercados, la competencia, cuales son las exigencias de los clientes y planes de contingencia en
caso de ser requeridos. Es por ello que hoy por hoy se presentaron los beneficios de este plan

de mejoramiento a los clientes con buena facturacion anual Full tire SAS y American Tire el plan
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de mejora en los tiempos de entrega, la posibilidad que las llantas que anteriormente se les
enviaban en promedio a los 90 dias o mas posterior a la fecha del pedido, les estara
llegando antes de 45 dias, les ha parecido excelente y afirman estar seguros que incrementarian
sus ventas y por ende sus pedidos con la compafiia, adicionalmente les evitaria el buscar otras

alternativas cuando nosotros no tenemos producto.

PARTE V

SEGUIMIENTO PRACTICA PROFESIONAL

3.1 PROGRAMACION DE ACTIVIDADES REALIZADAS EN LA ORGANIZACION

Durante mi proceso de practicas profesionales realicé diferentes actividades de apoyo en
el &rea de importaciones, alli se trabaja en funcién a la llegada de la mercancia, bien sea llantas
o de rines, al momento de la llegada se maneja toda la trazabilidad de inicio a fin, se confirma el
BL (Bill of lading) documento de transporte, (Comercial Invoice) factura comercial, (Packing list)
lista de empaque, las respectivas certificaciones de fletes, gastos y seguros, entre otros, también
realicé trabajos de archivamiento y correcciones de facturacion, orden de los papeles de cada
una de las importaciones manejadas de acuerdo a la llegada de contenedores, también cumpli
la funcién de revisar la cartilla de declaracion de importacion numeral por numeral, precios y
descripciéon minima, que todo se encuentre en orden, envios de proformas, donde especificamos
gué referencias de mercancias queremos, cantidad, disefio, entre otros, acompafamiento en las
negociaciones con el transportista (Shipper), términos de negociacién (Incoterms), también el
acompafamiento en los procesos de logistica al momento del descargue de la mercancias, entre

otros.
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3.1.1 CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS TRAZADOS POR MES

3.1.1.1. Ciclo 1 (noviembre)

Fechas:03/11/2020 al 30/11/2020
Actividades: Mi practica comenz6 el martes 3 de noviembre donde inicialmente comencé con el
aprendizaje de todos los documentos necesarios para realizar una importacién, donde pude
evidenciar la falta de conocimiento verdadero sobre el tema, una dificultad que fui mejorando con
el pasar del tiempo en la empresa, conoci temas como el muestreo de laboratorio que se le hace
a las llantas cada cierto tiempo para verificar su calidad, modo de fabricacién, soporte y
seguridad; también todas las certificaciones que son requeridas en el proceso de la importacion
como is09001, super intendencia de industria y comercio, SICERCO, conocimiento de los
productos que vende la empresa como las diferentes referencias de llantas y rines, como es el
proceso de la logistica desde que queda el contenedor en la zona franca de Fontibon, su
desplazamiento a la bodega, acompafiamiento por seguridad, el descargue y almacenaje de la

misma.

4.1.1.2 Ciclo 2

Fechas: 01/12/2020 al 30/12/2020

Actividades: Como mencioné anteriormente en la compalfiia se trabaja en funcion a la llegada de
la mercancia y para estas fechas siempre hay un alza en las ventas de llantas y rines, porque es
la temporada, es por eso que en etas fechas es donde pude evidenciar mas movimiento en la
compainiia, alli realicé trabajo de logistica, acompafiando los procesos de descargue y bodegaje,
también tuve contacto con la vendedora de Bogota quien me ensefio como funciona su campo
de trabajo, recepcion de clientes, descuentos, cobros y los ajustes, que son cuando hay un
problema con alguna llanta y es necesario hacer la devolucién de un porcentaje al cliente;
también aprendi sobre el folleto al usuario, o norma técnica, para mostrarle al usuario todas las

especificaciones del producto.
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4.1.1.3 Ciclo 3

Fechas: 04/01/2021 al 11/02/2021

Actividades: Para este ciclo aprendi todos los temas relacionados con los formularios de
movimiento de mercancias los cuales hacen parte de la declaracién especial de importacion,
donde se describe la mercancia, la subpartida arancelaria de las llantas y rines, en el cual tenia
un previo conocimiento gracias a las clases de logistica tomadas en uno de mis semestres
académicos, también aprendi temas como las actas de inventario e inconsistencias, el acta de

desperitaje, tipo de precinto, actas de inventarios, entre otros

4.1.1.4.Ciclo 4

Fechas: 15/02/2021 al 26/03/2021

Actividades: En este Ultimo ciclo de mis practicas aprendi toda lo relacionado con el conocimiento
de las diferentes paginas que se utilizan como medio electrénico de autorizaciones como UCCE,
ANLA, SICA, entre otros. También me enfoqué en este Ultimo periodo en la revision de las
cartillas de declaracion de importacion numeral por numeral, precios y descripcion minima, cabe
resaltar que mi labor en este proceso es muy relevante, debido a que cualquier error que se
pueda cometer causaria grandes multas y sanciones, por esto de debe ser muy especifico en la
descripcion y en los valores de los fletes, valor FOB (Free on board - franco a bordo) Incoterm
para el transporte maritimo o fluvial (OneCore®, 2018) en ddlares, porcentajes de aranceles e

IVA 'y las sumatorias correspondientes para hallar la base y obtener finalmente el total liquidado.
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ANEXO 1 Desarrollo del prondstico para el segundo cuatrimestre del 2021
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