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Glosario

Bodega: espacio destinado para almacenamiento de productos 0 mercancia especialmente
adaptado para estas.

Logistica: El proceso de planear, implementar y controlar efectiva y eficientemente el flujo de
aprovisionamiento, almacenamiento, transporte y distribucion de bienes, servicios e informacion
relacionada, desde el punto de origen hasta el punto de consumo, con el propdsito de satisfacer
los requerimientos de los clientes.

Negociacion: Se define como una conversacion entre dos 0 mas personas para conseguir un
arreglo de intereses divergentes o un acuerdo mutuo. Por tanto la capacidad de negociacion
supone una habilidad para crear un ambiente propicio para la colaboracion y lograr compromisos
duraderos que fortalezcan la relacion.

Importacion: Es la introduccion de mercancias de procedencia extranjera al territorio aduanero
nacional. También se considera importacion la introduccion de mercancias procedentes de Zona
Franca Industrial de Bienes y de Servicios, al resto del territorio aduanero nacional en los
términos previstos en este Decreto.

Proveedor: Un proveedor puede ser una persona o0 una empresa que abastece a otras

empresas con existencias (articulos), los cuales seran transformados para venderlos
posteriormente o directamente se compran para su venta.

Autoparte: Pieza o conjunto de piezas que intervienen en el armado de un automovil, y que

también se venden por separado.
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Cable de alta: Transporta y distribuye la corriente eléctrica que posee un vehiculo. La tension
conducida por medio de este tipo de cables es de aproximadamente 36.000 voltios los cuales

deben ser correctamente distribuidos para lograr un perfecto encendido del vehiculo.
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Resumen

Este informe tiene como finalidad mostrar el conocimiento adquirido de la experiencia laboral,
lo cual permite relacionar muchos de los conceptos aprendidos en la carrera, ademas de que el
estudiante tiene la oportunidad de desenvolverse en un ambiente empresarial con el fin de
desarrollar y mejorar sus habilidades en el campo para mejorar su productividad como la de la
empresa. El estudiante tiene la oportunidad de aprender y manejar a profundidad un sector
comercial nuevo que en este caso son las autopartes.

A lo largo del informe se encontrara toda la informacidn general de la empresa, en cuanto a
su actividad o actividades econdmicas que realiza y por su puesto las funciones realizadas en los
6 meses de practica. Asi mismo se dara a conocer a profundidad el departamento en el cual

desempefié mis labores y funciones solicitadas por la empresa Altamax.

Palabras claves: Eficiencia, eficacia, funciones, practica, recursos informaticos, experiencia,

trabajo en equipo.
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Introduccion

El proposito principal de este informe es dar a conocer a los interesados la experiencia que vive
un estudiante durante su practica empresarial, aplicando los conocimientos aprendidos en la
universidad. De igual forma las nuevas vivencias a las cuales debe adaptarse y el nuevo estilo de
vida profesional laboral que debe empezar a formar para su futuro.

A profundidad del informe se encontraran las diferentes actividades realizadas por la
empresa, como su informacion general, la conformacion de la misma, funciones del puesto,
experiencias aprendidas, aportes a la empresa, entre otras.

Se tendra informacion del sector de autopartes o repuestos en el cual esta envuelta la empresa

y los resultados que esta obtiene gracias a su actividad econémica.
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1. Informe final de la préactica empresarial

1.1.  Justificacion

Esta opcion de grado permite llevarse a cabo una union de la academia y la vida real empresarial
donde se pondran a prueba todos los conocimientos adquiridos durante el proceso de aprendizaje
y su aplicacién en la empresa donde se realizara. Por otro lado se tendran criterios profesionales
para aportar a la empresa ya que hay muchas ideas y proyectos en mente para llevarse realizarse y
mas cuando se estd en una empresa donde se tiene en cuenta las opiniones de los estudiantes

practicantes.

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo General
Implementar y aplicar todos los conocimientos adquiridos en el tema de comercio internacional y
logistica internacional, con el fin de complementar la teoria con la practica y afianzar esos nuevos
conocimientos.

1.2.2. Objetivos especificos
e Aplicar las habilidades en negociacion tanto nacional como internacional.
e Realizar cuadros y diagramas comparativos del costeo en materia de proveedores, transporte

internacional, seguros, entre otros.
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2. Perfil de laempresa

2.1. Razo6n social:
Raul Castellanos Fonseca
NIT: 91.286.365-1

Persona Natural

2.2. Objeto social

ALTAMAX es una empresa santandereana con mas de 16 afios de experiencia en la fabricacion
y exportacion de cables de bujia para automoviles. Asi mismo maneja dos frentes de ventas en los
cuales se encuentran; Distribuciones Max repuestos la cual comercializa autopartes de marcas
tales como, Hyundai, Kia, Ssangyong, Fiat, entre otras. Y la parte agricola la cual distribuye y

comercializa productos agroindustriales.

2.3. Historia
La empresa Altamax inici6 sus operaciones en el afio de 1996 en la ciudad de Bucaramanga,
centro industrial y comercial del oriente colombiano.

Nacio gracias a la perseverancia, vision y espiritu emprendedor de su fundador, el sefior Raul
Castellanos Fonseca, quien luego de fundar el almacén “Fiat Repuestos”; donde se
comercializaron autopartes de todas las marcas del parque automotor, fundo como pionero en la
region una empresa que ha venido trabajando con el proposito de suministrar cables de encendido
para el sector automotriz.

Desde entonces, la empresa ha producido y comercializado juegos de cables para bujia de

marcas propias como “Super Dakart’s”, marca que logro posicionarse fuertemente en el
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mercado. Luego se establecio la produccion de los capuchones de bujia, de distribuidor y
terminales; naciendo asi toda la linea de productos nacionales.

En la busqueda de la mejora continua, la empresa decide lanzarse en la investigacion de
mejores propuestas en términos de funcionalidad y caracteristicas superiores de calidad y es
entonces donde encuentra en la oferta internacional, partes para el ensamble de los juegos de
cable de tipo importado, incursionando asi con una linea que mezcla lo nacional con lo importado
comercializada bajo la marca “Super WIRE SET”, linea que también tuvo una fuerte acogida en
el mercado Nacional.

Gracias a esto la empresa ha evolucionado con un solo fin; dar al mercado el mejor producto
posible; y es asi como nace la linea Premium marca “Altamax”, producto cien por ciento
importado, ensamblado en Colombia en una planta propia, con personal altamente calificado,
bajo procesos estandarizados y velando por que la politica de alta calidad se conserve en cada una

de las instalaciones que se fabrican.

2.4, Mision
Ofrecer tecnologia, seguridad y confianza a los conductores de vehiculos livianos a traves del
producto cables para encendido de bujia, siendo amables con el medio ambiente y generando

rentabilidad a la empresa.

2.5.  Vision
En el afio 2020 la compafiia estard ubicada entre las 5 empresas de mayor facturacion en el
mercado de cables para encendido de bujia en Colombia, donde el 70% de su facturacion estara

generada por las ventas en el mercado de exportacion.
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Figural 1. Organigrama Distribuciones Max Repuestos

2.7.  Portafolio de productos
2.7.1. Cable inductivo
Cable inductivo elaborado bajo los més altos estandares del sistema de aseguramiento de calidad,

cumpliendo con la norma ISO/TS 16949:2002 Estandar mundial que certifica los productos para

el sector automotriz. Y la norma ISO 14001:2004 estandar mundial que certifica que el cable
Cable Conductor

favorece el medio ambiente por reduccion de emisiones
contaminantes. Ademas cumple con las excelentes caracteristicas
de supresion de RFI (Radio Frecuency Interferente) de

conformidad con la norma SAE.

Figural 2. Cable Inductivo
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2.7.2. Capuchones
Elaborados bajo estrictas especificaciones de calidad cumpliendo la norma ISO/TS16949: 2002
certificacion de Kiwa International GMBH de Alemania; Estandar mundial que certifica los
productos para el sector automotriz. El capuchdn de Bujias 100% en silicona resistente a altas
temperaturas garantizando un alto rendimiento. El capuchdn distribuidor en EPDM. Capuchones

resistentes a la traccion y al envejecimiento, protegen

Capuchones

eficientemente contra la humedad, derrames de aceite, gasolina y
demas liquidos; no se pegan a las bujias ni se rasgan al retirarlos.
Sellamiento dieléctrico garantizado entre el cable y la bujia para

evitar el escape de la corriente.

Figural 3. Capuchones
2.7.3. Terminales

Elaborados bajo estrictas especificaciones de calidad cumpliendo la norma ISO/TS16949: 2002
certificacion de Kiwa International GMBH de Alemania; Estandar mundial que certifica los
productos para el sector automotriz. Brindan excelente conexion mecénica a la bujia, bobina y
distribuidor. Los terminales poseen doble sistema de prensado, Terminales
para la chaqueta y para el conductor helicoidal. Terminales
resistentes a la corrosion. Estos terminales estan protegidos con

| B

capuchones de silicona garantizando perfecto contacto y

evitando perdidas de energia.

Figural 4. Terminales
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2.7.4. Instalacion de alta (Producto final)
El producto final posterior al proceso son los cables de alta para casi el 90% de vehiculos que
circulan en el territorio nacional, dichos cables se encargan principalmente de:
Llevar la tensidn necesaria a la bujia procurando, en la medida de lo posible, que no se

produzcan pérdidas. Para ello, y dependiendo de la

construccion del vehiculo, es necesario: 3 ‘
v Un distribuidor de encendido mecanico y tapa AN,
del distribuidor, [ PP e
.k,/"'
v Un modulo de encendido completamente g 7
//

electrénico,

Figural 5. Producto final, instalacion de alta

v Un encendido semidirecto completamente electrénico o una bobina doble.

Dado que la tension de encendido es alta (de hasta 36.000 voltios), los cables de encendido
deberén ser resistentes. La tension de encendido no podra atravesar en ningdn caso el
revestimiento y llegar a la masa del vehiculo, porque de ser asi podria dafarse el sistema de

encendido.

2.7.5. Autopartes
En su otro frente de venta, igual de importante al de los cables de alta, tenemos a
DISTRIBUCIONES MAX REPUESTOS que dentro de su misma razon social funciona como un
distribuidor autorizado de repuestos de colision, motor y suspension de HYUNDAI, KIA, FIAT

Y SSANGYONG.
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Figural 6. Autopartes y marcas

2.8.  Frentes de venta y/o tipo de negocio:

ALTAMAX: Es el principal frente de venta de la empresa ya que ha crecido considerablemente
debido a su expansién y posicionamiento, no sélo a nivel nacional sino internacionalmente, las
importaciones del cable para su posterior transformacion en el producto terminado tipo
exportacién. Gracias a la apertura econémica y globalizacion que ha venido atravesando el pais
durante sus ultimos 20 afios han beneficiado la empresa ya que las exportaciones de los cables de
alta han tenido un aumento significativo, asi como su reconocimiento en el exterior de los

mMismos.

2.8.1. Distribuciones max repuestos
Su segundo frente de venta mas importante, debido al volumen de ventas alto, esto gracias a que
han logrado consolidarse como un proveedor importante de las principales aseguradoras del pais,

las cuales solicitan diariamente repuestos para los siniestros o accidentes de transito que se
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presentar a diario. Ademas tiene un mostrador que también ayuda a la distribucion de dichos

repuestos.

2.8.2. Agricola

Por ultimo pero no menos importante se encuentra el departamento de agricola, el cual también
tiene una buena incidencia en las ventas de la empresa, ya que posee unos clientes importantes de

todo lo relacionado con insumos agricolas, llantas, tractores, aceites, entre otras.

2.9.  Acerca del sector de autopartes

2.9.1. Oferta
120
10Dy
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Figural 7. Variacion anual del indice de produccion real de partes, piezas y accesorios para vehiculos. Porcentajes

Fuente: DANE
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Figural 8. Historico de hurto de vehiculos en Colombia. Unidades

Fuente: DIJIN-Asopartes

La oferta de autopartes se fundamenta segun su origen. A nivel internacional, las importaciones
de piezas y partes para vehiculos han representado desde el 2001 hasta noviembre de 2014 un
9,2% del total de las importaciones industriales que hace Colombia. A pesar de la tendencia
positiva —que se demuestra en la importacion de este tipo de bienes sobre el total de las
importaciones manufactureras—, el valor de las importaciones se moderé significativamente
durante 2012-2013, pero segun las cifras que se tienen a noviembre de 2014 se espera que inicie
un incremento para dicho afio, posiblemente debido a la anticipacion de los agentes del mercado
ante un revaluacion del délar. Ahora bien, las autopartes que mas ingresan al pais son los
neumaticos, embragues, motores, vidrios y espejos. En cuanto a la oferta de autopartes fabricados
en el pais, el comportamiento que describe la industria nacional — desde enero de 2011 hasta las
cifras que se tienen a noviembre de 2014—, es de un crecimiento de 11%, pero que presentado

fases negativas desde mediados de 2012 hasta finales del segundo semestre de 2013. A partir de
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este momento se ha sostenido en cifras positivas que contrastan con el comportamiento del resto
de la industria nacional. (Aktiva Servicios Financieros, 2015)

2.9.2. Demanda
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Figural 9 Venta autopartes en Colombia. Millones de dolares.

Fuente: Asopartes
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Figural 10 Variacién anual de indice de ventas reales de partes, piezas y accesorios para vehiculos. En porcentajes.

Fuente: DANE

La demanda por autopartes en Colombia ha demostrado un comportamiento estable desde el afio
2000, ubicando el nivel de ventas en un promedio de US$3.944 millones por afio; en 2014 las

ventas superaron las observadas en el afio 2013, pero una expansién cercana al 1%. Segun
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ASOPARTES, el recrudecimiento del mercado negro de autopartes fue un factor decisivo para la
falta de dindmica del sector. Por otro lugar, las ventas de autopartes producidas en Colombia
representaron un 40% del total de las ventas a nivel nacional en todo el 2014; en este ultimo
aspecto destaca el comportamiento del indice de ventas de la industria nacional —ver grafica 7—
que a diferencia de otros rubros de la industria manufacturera colombiana es posible que termine
con cifras positivas en 2014. Y en perspectiva para el 2015 es dable un comportamiento igual de
positivo, tomando en cuenta el nivel de vehiculos nuevos vendidos y el encarecimiento de los

productos importados. (Aktiva Servicios Financieros, 2015)

2.10. Datos fabrica altamax
Con respecto a las operaciones internacionales y relaciones comerciales con el exterior podemos

encontrar la siguiente informacion:

2.10.1. Paises de los cuales se importa
o Estados Unidos. (Cable de alta tension 5mm, 7mm, 8 mm, 8,5mm)
e México. (Tubos, Sombreros)
« Malasia. (Capuchones, Sombreros)

e China. (Tubos, Capuchones,)

2.10.2. Paises a los cuales se exporta:
e Ecuador. (Instalaciones de Alta)
e Guatemala. (Instalaciones de Alta)
e Honduras. (Instalaciones de Alta)

o Brasil. (Instalaciones de Alta)
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Por otro lado tenemos una serie de datos en cuanto a valores y cantidades importadas,

exportadas y producidas.

170.973

854.866

m total promedio mensual

Figural 11 Importaciones cantidades materia prima 2016.

Fuente: Elaboracion Propia

$79.813.4
06
T $399.067.
. 032
m total promedio mensual

Figural 12. Importaciones 2016 COP

Fuente: Elaboracion Propia

Para el 2016 las importaciones de materia prima las cuales comprenden: cable de alta
tension, capuchones, tubos, sombreros y terminales. Se puede observar que en lo que va del afio,

enero hasta julio, se ha importado 854.866 de materia prima para la produccion de los cables de
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todo el afio. En cuanto a los valores de dichas importaciones tenemos que para estos primeros 6

meses se ha importado $399.067.032 millones.

1520

51523

103045
8587

m total afio promedio mensual

m promedio semestral m total referencias

Figural 13. Produccion 2015 en unidades de producto terminado

Fuente: Elaboracién Propia

10770 1136

64618

m total promedio mensual m referencias

Figural 14. Produccién 2016 en unidades de producto terminado

Fuente: Elaboracién Propia
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Con respecto a la produccion en unidades del producto terminado (Instalaciones de alta) se
puede observar un incremento significativo en cuanto a la produccién de un afio al otro ya que
para el 2015 el promedio de produccién mensual era de 8587 unidades lo cual mejoro
significativamente para el 2016 con 10770 unidades, esto debido a una mejora en el proceso de
produccion, asi como la adquisicion de una nueva maquina y nuevo personal incorporado a la
fabrica.

El aumento de la produccion se debio en parte también a un nuevo contrato que esta en
proceso con General Motor México para el presente afio, ademas los pedidos por parte de
General Motor Ecuador han venido en aumento por el buen servicio y calidad que ha tenido el
producto en dicho pais.

Por otro lado para el triangulo norte de centro américa se esta buscando identificar las
tendencias para este tipo de producto para asi intensificar y mejorar las relaciones comerciales

con dichos paises.

1154

13843
m total promedio mensual

Figural 15. Exportaciones 2015 en cantidades (producto terminado)

Fuente: Elaboracion Propia
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4324

\_ 34591

m total promedio mensual

Figural 16. Exportaciones 2016 en cantidades (producto terminado)

Fuente: Elaboracion Propia

Se puede observar que para el 2015 las cantidades exportadas fueron de 13.843unidades
pero para el primer semestre de 2016 han aumentado a 34.591 unidades casi el doble
. Se observa que las relaciones comerciales han dado fruto en las exportaciones asi como las

mejoras que ha tenido la fabrica y la organizacion de la misma.

$48.951.07 $24.475.53
3 7
$293.706.4
40
m total promedio semestral ®m promedio mensual

Figural 17. Exportaciones 2015 en pesos colombianos (Producto terminado)

Fuente: Elaboracién Propia
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$96.352.8
18

.822.
540

m total promedio mensual

Figural 18 Exportaciones 2016 en pesos colombianos (Producto terminado)

Fuente: Elaboracion Propia

De igual forma se observa en los valores un aumento significativo, en parte por la
devaluacién que ha tenido el peso colombiano con respecto al afio 2015 por esta razon y el

aumento del producto exportado por nuevas negociaciones ha aumentado esta cifra.

3. Funciones Jefe de bodega

e Administrar y tener en orden la mercancia que sale y entra en la compaifiia.

¢ Informar al departamento de compras la mercancia que se esté agotando para que ellos hagan
su debido procedimiento para el pedido de esta.

o Verificar que la mercancia que llega a la empresa esté acorde a las especificaciones dadas y en
buena calidad.

e Dar apoyo al departamento de logistica para el recibimiento de la mercancia y

e examinacion de la misma.

e Controlar y tener actualizado el inventario.
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e Mantener un canal de comunicacion con la jefe del departamento de compras para el manejo
de inventarios y faltantes.
¢ Recibir facturas con sus respectivas ordenes de compras y productos para darle el ingreso al

sistema (SI1GO) y posteriormente hacerlas llegar a la auxiliar contable.

3.1.  Procesosy procedimientos

Aparte de las funciones descritas anteriormente, se tienen determinados procesos que hay que

seguir, los cuales se describiran a continuacion:

¢ Se notifica a los vendedores y departamento de compras de los productos agotados y préximos
por agotar.

e Cuando llega la mercancia, después de haber pasado por el departamento de logistica que es
quien recibe, verifica y examina los productos, la suben a la bodega.

o Se verifica que los productos que llegan en fisico corresponden con los mencionados en la
factura y orden de compra.

e Se hace el ingreso al sistema (SIIGO) y se hace un sticker a cada unidad el cual contiene,
cddigo interno del producto, costo, referencia, descripcién y precio de venta.

e Se poney se organiza la mercancia en su debida ubicacién en stand.
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4. Marco conceptual

Haciendo un breve resumen del sector tenemos la siguiente informacion del comportamiento de

autopartes.
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Figural 19. Ventas al detal de vehiculos en Colombia segun su origen. En unidades.

Fuente: ANDI
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Figural 20. Valor de las importaciones de autopartes en millones de USD CIF vs importaciones de autopartes
como porcentaje total de importaciones manufactureras.

Fuente: DANE

Los eslabones comercializados por el sector, se distribuyen en piezas de escala minima o de

material pesado de las cuales tiene su principal fuente en los paises asiaticos. Los principales
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factores que favorecen o afectan el desempefio del sector en los ultimos afios son el
comportamiento del tipo de cambio, el nivel de ventas de vehiculos en el pais, nimero de
vehiculos hurtados y la oferta internacional. En primer lugar, Colombia ha pasado por niveles
sobresalientes en la venta de vehiculos. A lo largo de la Gltima década se han observado dos
puntos significativos en este asunto, 2011 con 324.70 unidades vendidas y el 2014 328.526
unidades vendidas; cerca del 60% de los vehiculos vendidos en Colombia son importados, lo cual
representa un aspecto positivo para los establecimientos de comercio de autopartes puesto que
con el crecimiento del nimero de vehiculos vendidos, observaran un aumento en las ventas de
autopartes y accesorios a lo largo de la vida atil de vehiculo. En cuanto a nivel de ventas de
motocicletas, estas, tan solo en el primer semestre de 2014, fue de 318.511 unidades y se espera
que termine por encima de las 650 mil unidades. (Aktiva Servicios Financieros, 2015)

Otro efecto que desencadena el encarecimiento de la importacion de autopartes originales, de
los principales vehiculos foraneos, es el aumento del robo de vehiculos y por ende una mayor
distorsion en la oferta de autopartes en el mercado colombiano y de paises vecinos. (Aktiva

Servicios Financieros, 2015)

4.1.  Marco normativo

En esta era las empresas estan cada vez mas comprometidas con prestar un buen servicio de
calidad, asi mismo mejorar las préacticas internas y condiciones de sus trabajadores. La
responsabilidad social empresarial esta revolucionando la forma del apoyo empresarial a la

sociedad. Por estas y muchas otras razones Altamax se rige por las siguientes normas:
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1) 1SO 9001:2008: Es la base del sistema de gestion de la calidad ya

que es una norma internacional y que se centra en todos los

elementos de administracion de calidad con los que una empresa
debe contar para tener un sistema efectivo que le permita SGS
administrar y mejorar la calidad de sus productos o servicios. (Vinca, 2011)

2) 1SO 14001: Tiene el proposito de apoyar la aplicacion de un plan
de manejo ambiental en cualquier organizacion del sector publico

o0 privado. Fue creada por la Organizacién Internacional para

Normalizacion (International Organization for Standardization - SGS
ISO), una red internacional de institutos de normas nacionales que
trabajan en alianza con los gobiernos, la industria y representantes de los consumidores. (FAO,
2016)

3) OHSAS 18001: Permite a las empresas gestionar los riesgos
operativos y mejorar el rendimiento. El estandar ofrece orientacion

sobre la evaluacion de la salud y la seguridad, y sobre como gestionar

mas eficazmente estos aspectos de sus actividades empresariales,
teniendo en cuenta minuciosamente la prevencion de accidentes, la reduccion de riesgos y el

bienestar de sus empleados. (SGS S.A, 2016)
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5. Aportes
Se hace inventario para tener con precision cuantos repuestos hay fisicamente.
Se realiza proyecto para dar ubicaciones precisas a cada producto y se tenga mas eficiencia a
la hora de que se solicite alguno.

Se realiza un plano de la bodega que sirve de guia para personal de otras areas.

5.1. Recomendaciones

En Jefe de bodega debe contar con al menos 1 auxiliar para tener un mejor manejo y
administracion de la bodega. Este auxiliar debe ocuparse por recibir mercancia y organizarla para
que el jefe de bodega se ocupe de los tramites y el control de lo que sale y entra.

Con esto se podria lograr una mejor eficiencia en el servicio con clientes directos, ya que llegado
al caso lleguen preguntando por un repuesto, ya hay disponibles 2 personas para que alguna de

las dos proceda rapidamente a buscar el repuesto y llevarselo al vendedor.
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