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INTRODUCCION

El continuo crecimiento que se esta presentando en ambitos tecnologicos, sociales
y econodmicos, en paises en via de desarrollo ha generado oportunidades que sin
duda en el proceso de expansion de negocios y en ultimas de la globalizacion, no
se deben desaprovechar. Sin embargo suele pasar, que por falta de vision
empresarial, se dejan pasar muchas de estas oportunidades, asunto especifico, el
caso que se presenta en la region de San José del Guaviare asignada para la

investigacion y puesta en marcha del proyecto.

Con el desarrollo de la investigacion se pretende conocer el mercado potencial
real, que en Ultimas harad del proyecto un hecho, a la empresa, la cual estara
consolidada como prestadora del servicio automotriz. Asi mismo se cuenta con el
fin de identificar las falencias de este mercado, para desarrollar y ejecutar
estrategias, que permitan al servicentro automotriz ser el precursor y lider de este

nicho de mercado.

De esta manera se ha identificado que el servicio al cliente que emplean algunos
talleres, en la ciudad de San José del Guaviare presenta fallas que se manifiestan
en el inconformismo de los usuarios, mediante la migracion de estos para llevar a
cabo el mantenimiento adecuado y de calidad a sus respectivos vehiculos, lo que
indica que no se satisfacen las necesidades de los clientes, viendo esto reflejado
en la inadecuada prestaciéon de este servicio de los talleres de mecanica

improvisados alli presentes.

Mediante la aplicacién de conocimientos que poseen los investigadores y la
asesoria externa a estos, se pretende llevar a cabo, la consolidacion de una

empresa que satisfaga las necesidades, con calidad en todos los sentidos como

la atencién al beneficiario, y el manejo de ventajas comparativas y competitivas.



El alcance que se desea obtener al poner en marcha la investigacién, es la
satisfaccion de las necesidades con valor agregado en comparacion con los
talleres de mecanica de la ciudad mencionada, teniendo esto como consecuencia
una trascendencia en lo que concierne al crecimiento profesional y la
complacencia de poder brindar un importante servicio que contribuira al desarrollo

econémico y laboral de esta zona del pais.



1. TEMA

PROCESOS GERENCIALES

1.1 LINEA DE INVESTIGACION

PROCESOS GERENCIALES

1.2 SUBLINEA DE LA INVESTIGACION
CREACION DE EMPRESA

1.3RELACION DEL TEMA CON ADMINISTRACION DE EMPRESAS

En la actualidad 1a sociedad esta compuesta por organizaciones encaminadas a
satisfacer las diferentes necesidades que tienen los individuos. Toda organizacion
que proporcione un bien o servicio debe contar con un correcto plan administrativo
que le permita desarrollarse eficiente y eficazmente dentro del mercado nacional y
extranjero; es por ello que la administracién de empresas permite realizar un
proceso de creacién de la empresa MULTITECA LLANOCARS LTDA., que facilite
el desenvolvimiento dentro del sector y asi suplir las necesidades que se

presentan en este mercado.

La investigacién que se desarrolla a continuacion genera la posibilidad de aplicar
los conocimientos adquiridos durante los afios de estudio, siendo una gran
oportunidad para el crecimiento personal y profesional; dentro de dicho proceso se

exploran conceptos tanto administrativos como productivos, de mercados vy



financieros vinculando de esta forma el desarrollo global de todo el proceso a

seguir en una empresa real.

1.4TITULO

CREACION DE UN SERVICENTRO AUTOMOTRIZ UBICADO EN LA CIUDAD
DE SAN JOSE DEL GUAVIARE.



2. PLANTEAMIENTO Y FORMULACION DEL PROBLEMA

2.1 PLANTEAMIENTO

En el departamento del Guaviare (Colombia), se ha observado una creciente
demanda de servicio en cuanto al mantenimiento tecnomecanico de automotores.
Ademas, por el deficiente servicio, de mala calidad, se ha presentado el
fenémeno, que los clientes potenciales viajan hasta otro departamento para

arreglar y hacerle mantenimiento a su vehiculo.

Se pondra en marcha, por medio de la investigacion, un servicentro automotriz en
la ciudad capital San José del Guaviare, ya que se cuenta con la facilidad de
ubicarlo en esta zona debido a que los investigadores se encuentran directamente

relacionados con esta ciudad, por parientes y amigos que viven alli.

Por otra parte se tomo la decisién de llevar a cabo este proyecto debido a la
escasez del servicio en respuesta a que los pocos talleres que lo prestan, no estan
capacitados para ello, asi mismo las condiciones de los talleres no son las
propicias, ademas, el precio que debe pagar el cliente es muy alto, en algunos
casos por algun arreglo que no existe y que no es necesario hacer.

Por lo cual, es pertinente poner en marcha este negocio en la ciudad mencionada,
con un proceso de capacitacion para los empleados del servicentro, al igual que la
gestion organizacional permitira que el servicio sea el principal acceso a la
necesidad, contando con instalaciones adecuadas, que admitan el acceso de
vehiculos de gran tamafo, ademas se ve la necesidad por parte de los
inversionistas Hernan Mora Diaz y Carlos Andrés Martinez Cruz, puesto que la
ciudad de San José del Guaviare posee un mercado potencial que crece debido
al progreso y desarrollo comercial; esto se ve reflejado en lo que exige el

fenémeno, y es la mejoria y la construccion en si, de vias terrestres que optimicen



la circulacién de automotores hacia y desde la urbe mencionada. Teniendo en
cuenta que la via que comunica a San José con el resto del pais y viceversa, esta
a punto de culminar su cimentacion, la cantidad de usuarios potenciales crecen

debido a que va haber un trafico de vehiculos mas constante.

2.2 FORMULACION

¢ Como crear un servicentro automotriz ubicado en la ciudad de San José del
Guaviare, donde se ve la gran necesidad de prestar un servicio de mantenimiento

tecnomecanico a las personas que poseen vehiculos?



3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Crear un servicentro automotriz ubicado en la ciudad de San José del Guaviare en

el barrio La Granja; con una inversion realizada por los socios Hernan Mora Diaz y

Carlos Andrés Martinez Cruz, durante el primer semestre del afio 2007, para

ofrecer el mantenimiento tecnomecanico a las personas que poseen vehiculo y asi

obtener un beneficio mutuo.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.

Realizar un estudio que incluya la investigaciéon de mercados, por medio
de fuentes primarias y secundarias, dirigidos a la poblacién muestra (153
personas que tienen vehiculo) de San José del Guaviare para la viabilidad

y facilidad de lograr la penetracién al mercado.

Consolidar los diferentes aspectos que tienen relacién con el estudio
tecnico per medio de factores como el tamano y la distribucién en planta, la
localizacion del proyecto y el proceso de prestacion del servicio,
encaminado a un mejor desempefio del servicio en beneficio de los
clientes para la optimizacién de las instalaciones, y la facil circulacion tanto

de vehiculos como de personal.

. Crear una cultura hacia el desarrollo econémico y social, por medio de la

presencia de nueva tecnologia y modernas herramientas en cuanto al
disefio y creaciéon de nuevas empresas en la ciudad de San José del

Guaviare.



4. Desarrollar un monitoreo socio ambiental a través del seguimiento

institucional y al desarrollo de politicas ambientales.

5. Contribuir con la construccion de procesos de desarrollo empresarial en el
departamento del Guaviare, a partir de la interaccion con distintos sectores

de la sociedad y con la poblacién.



4. JUSTIFICACION

Teniendo en cuenta el planteamiento del problema y la formulacién del mismo,
implican la determinacion para la realizacion de un proyecto orientado a dar
soluciones a las deficiencias que tiene el servicio automotriz en la actualidad en
esta region. La investigacion propuesta busca mediante la aplicacion de la teoria,
y los conceptos de administracién y mercadeo, realizar un planteamiento orientado
a crear y disenar una empresa cuyo fin sea lograr calidad y eficiencia en lo que

respecta a la prestacién de servicios para vehiculos.

En miras al alcance de la creacion del servicentro automotriz, se implementaran
estudios financieros, de mercados, técnico-administrativos, por medio de los

meétodos de la encuesta y acudiendo a fuentes primarias y secundarias.

Asi mismo, teniendo en cuenta los resultados obtenidos segun la metodologia se
encontraran las soluciones a las problematicas que presenta el proyecto en la
ciudad de San José del Guaviare, con los conocimientos administrativos que

permitiran la viabilidad del objetivo principal.

Los parametros evaluados para lograr una solucion pronta y efectiva con la
creacion de la empresa, se delimitaran con anterioridad, permitiendo esto que los

problemas que se han venido planteando sean atacados de una forma real.
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5. MARCO TEORICO

El marco tedrico permite recopilar la informacién necesaria para direccionar el
trabajo investigativo de una manera objetiva y racional. Los cambios
organizacionales y desarrollo de nuevas estructuras a través del tiempo han
reflejado grandes adelantos administrativos y corporativos en los diferentes paises
generando de esta manera una excelente opcién para las organizaciones
colombianas con animo de crecimiento y expansién en el ambito mundial e

internacional.

Para el desarrollo de esta investigacion se aplicaran elementos que permitan
ampliar el proceso determinado por los investigadores, elaborando tanto un marco
referencial como administrativo donde se involucren las soluciones al problema
planteado, soluciones dadas por los estudios de mercados, técnico y economico;
asi como las diferentes teorias administrativas que aportan a resolver la
problematica. De la misma manera se plasmaran todos los mecanismos que
conciernen a la normatividad, que permiten la futura actividad comercial del
servicentro automotriz; asi mismo en la evolucion de la investigacion se realizara
un marco conceptual que permita la claridad de los conceptos que se abordaran a

lo largo del trabajo investigativo.

Ademas, con el objetivo de fundamentar de forma aun mas la puesta en marcha
del proyecto, a continuacién se ha querido remitir, de manera sintetizada, al factor
historico y evolutivo empresarial de nuestro pais, y como hoy en dia existen
factores determinantes para el emprendimiento de empresas o negocios en

beneficio mutuo con la comunidad.

Aunque en América Latina, el estudio del empresariado es un campo apenas en

formacion, el desarrollo de la historiografia empresarial muestra ya diferencias en
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algunos paises del continente suramericano. Como lo evidencia un balance
historiografico publicado al que contribuyeron investigadores de siete paises, es
mayor el desarrollo que ésta muestra en Argentina, México, Brasil y Chile que en
los paises andinos Colombia, Perdt y Venezuela. (Vease en

www.institutomora.edu.mx/revistas/Numero%207/7-6-CarlosDavila.pdf)

De este modo se puede identificar que Colombia es uno de los paises que ha
necesitado de un crecimiento empresarial durante los tltimos afios, ya que en los
periodos de 1975 a 1995 fue uno de los paises que no tuvo un crecimiento
significativo con respecto al resto de Latinoamérica. Por consiguiente el proyecto
presentado hace parte del aporte empresarial dado por una serie de
oportunidades que ofrece este mercado o sector automotriz junto con el desarrollo

del pais.

Una caracteristica relacionada a la poca evolucion del empresariado colombiano,
durante el periodo anteriormente mencionado, ha sido el gradual deterioro hasta el
total abandono de la red férrea de Colombia, y el transporte tanto aéreo como
terrestre. El punto directamente anterior (la red vial), ha sido uno de los aspectos
claves para el poco crecimiento de la region a la cual se desea llevar el presente
proyecto, debido al mal estado de la carretera el acceso de clientes potenciales,
en el pasado habia sido, por asi decirlo, casi nulo. Hoy en dia, lo anterior es un
problema del pasado, ya que por proyectos concedidos por el gobierno nacional,
la maya vial hacia esta zona de Colombia esta por culminar, convirtiéndose esto,
en una puerta para el desarrollo de procesos empresariales de todos los sectores,
y por supuesto para el sector al cual va orientado este proyecto e investigacion,
siendo obvio el fenémeno de crecimiento de usuarios potenciales para los

servicios prestados por el futuro servicentro automotriz.
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Centrandose ahora mas al sector conveniente para el proyecto, el diario El Pais
ha sefalado que: Para fortuna de la industria automotriz, y de los compradores en
especial, las ventas de autos en Colombia siguen manteniendo el alto ritmo que
llevo al record de ventas establecido durante el afio 2006, cuando se colocaron un
total de 201.587 vehiculos.

Para este afo, y de acuerdo con las cifras acumuladas hasta junio 30 que
muestran una facturacion de mas de 120.000 automotores, se espera que el total
del mercado colombiano alcance o supere las 235.000 unidades, que seria la

nueva marca a romper.

¢,Por qué la bonanza? Hay cuatro motivos: El primero de ellos, es el gran mercado
gue estuvo reprimido por afos y que da como resultado una de las proporciones

mas bajas en Latinoamérica de autos vendidos versus numero de habitantes.

En este sentido, los mercados automotores de Venezuela, Ecuador, Peru y del
mismo Panama superan ampliamente al colombiano en lo que se refiere a la tasa

de autos vendidos per capita.

A esta condicion se le suman la estabilidad y, ahora, la rebaja en los costos de los
autos de estreno que se estan consiguiendo a precios y condiciones jamas vistas

en el mercado patrio.

Estos descuentos en los precios se originan, antes que nada, en la caida del dolar
que es la moneda referente tanto para los importadores de vehiculos, como para

las ensambladoras que pagan su material en la misma moneda americana.

Desde luego, la revaluacion vivida por el peso en los Ultimos meses también

beneficia al sector de las autopartes, que ve aumentadas sus ventas por el ingreso
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de miles de autos a las calles y rebajados sus costos, como consecuencia de la

caida paulatina de la moneda estadounidense.

El tercer motivo para explicar la creciente facturacion de vehiculos no es otro que
las buenas condiciones existentes para que una persona pueda adquirir un auto

de vitrina.

Las cuotas iniciales que ahora se ofrecen son minimas y los créditos otorgan las
tasas de intereses mas bajas de la historia. Eso impulsa a la gente a montarse en

un auto nuevo, que valoriza el patrimonio familiar.

El cuarto y ultimo motivo no es otro que el Plan de Seguridad Democratica del
Gobierno Uribe, que les permite a los colombianos salir a las carreteras sin los

temores anteriores de un reten guerrilero o de un consecuente secuestro.

Todo esto junto ha dado como resultado una bonanza en la venta de vehiculos
gue beneficia tanto a los distribuidores como a muchas otras personas que derivan

su sustento de esta dinamica industria.

Es asi que, cuando un auto se factura y sale por la puerta de un concesionario, se

activan una gran cantidad de negocios que generan miles de empleos.

Entre los negocios y personas que se benefician directamente de un auto figuran
los cambiaderos de aceite, servitecas, lavaderos, vendedores de accesorios,
almacenes de audio, parqueaderos, servicios eléctricos, servicio de aire
acondicionado y las mismas petroleras que cada dia facturan mas. ( Vease

articulo completo en: www.elpais.com.co/historico/jul282007/SER/empresas9.html)
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Analizando el movimiento que ha tenido el sector automotriz, en conjunto con
otros aspectos mencionados durante la investigacion, se puede deducir una vez

mas que la viabilidad del proyecto es sin duda inusitada.

Y como se puede apreciar, el buen momento que vive la industria automotriz
colombiana no sélo beneficia a los miles de compradores nacionales, sino también
a los cientos de empresas y entidades que de una u otra manera perciben

ingresos que se convierten en desarrollo y empleo.

5.1 MARCO CONCEPTUAL

Para darle mayor claridad al proyecto es necesaria la comprension de todos los
terminos que se manejan durante el desarrollo de la investigacion, permitiendo un
mejor entendimiento del contexto en la implementacion del servicentro automotriz;
por esto a continuacion se presentan términos que dan soluciones a inquietudes
que se presenten en lo que a conceptos se refiere.

* Actividades de innovacion: Incluye todas aquellas acciones llevadas a cabo
por la firma, tendientes a poner en practica conceptos, ideas y métodos
necesarios para la adquisicion, asimilacién e incorporacion de nuevos
conocimientos. El producto de estas acciones tiene como resultado un cambio
técnico en la empresa, sin que ésta sea necesariamente una innovacion
tecnoldgica en el sentido estricto, lo cual se debe reflejar en el desempefio de

la empresa’.

1 Htpp: /fempresario.ccb.org.co/glosario creacion de empresa.
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e Administracion estratégica: Proceso administrativo que entrafia que Ila
organizacion prepare planes estratégicos, y que después actué con forme con

ellos?.

e Administracion: Proceso de planear, organizar, dirigir y controlar el trabajo de
los miembros de la organizacion y de usar todos los recursos disponibles de la

organizacion para alcanzar sus metas definidas®.

e Alineacion: Es un proceso realizado con maquinas complejas que miden los
angulos de pisada de una cubierta, para llevarlo a los valores de fabrica del

vehiculo.

e Arbol de levas: Flechas o eje giratorio con I6bulos, que hacen que las valvulas

de admisién y de escape se abran.

e Balanceo: Es la forma de contrapesar mediante pequefios pesos,
normalmente de plomo, la falta de peso en un neumatico en conjunto con la
llanta para evitar problemas de galopeo y movimiento del volante, asi como las

vibraciones en velocidades superiores a los 80 Km/H.

e Calidad: Se refiere a lograr productos y servicios cada vez mejores y a precios
cada vez mas competitivos esto significa hacer bien las cosas desde le

principio, en lugar de cometer errores y corregirlos®.

? |bid. , p.148
® STONER, James. Administracion. 6ta Ed. Prentice Hall. p. 324

* STONER.Op. cit, p 97
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Camber: Es una medida angular que representa la inclinacién de la parte
superior de la ruedas, hacia afuera (+) o hacia adentro (-), a partir de la vertical,

vista desde el frente del vehiculo.

Caster: Es la inclinacién, con respecto a la inclinacién natura, del eje del giro

hacia adelante (-) o hacia atras (+) medida en grados.

Capacidad administrativa: La capacidad administrativa, es la disponibilidad
de contar con procedimientos uniformes y controles que minimicen los errores
y garanticen que el proceso de recepcion de los documentos tributarios y
recaudo de los impuestos se efectuen de acuerdo con los procedimientos

establecidos.®

Cigiiefial: Componente principal del motor, que transforma, la fuerza alterna

en fuerza rotatoria.

Control estratégico: Es un proceso en el cual se busca examinar el progreso
de la ejecucion de las diferentes estrategias contra el plan estratégico en un
periodo determinado el cual permitirda comprobar si los resultados van

encaminados hacia los objetivos preestablecidos.®

Convergencia: Es cuando la distancia de la parte anterior de la ruedas es

menor que la posterior.

® JERRY M Rosemberg. Diccionario de Administracion y Negocios. 4ta Edicion. Prentice Hall.
Meéxico. 1997 p. 154

® CHIAVENATO Idalberto. Administracién de Recursos Humanos. 5ta edicion. Mc Graw-Hill.
Colombia. 2000 p 198,
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Coordinacion: Proceso de armonizar todas las actividades de una
organizacion, facilitando el trabajo y los resultados. Sincroniza recursos y

actividades en proporciones adecuadas.

Creatividad: Capacidad que potencialmente tienen todos los seres humanos

de generar nuevas ideas para resolver problemas o contrarrestar amenazas.

Cultura organizacional: Es el conjunto de valores, creencias y entendimientos
importantes que los miembros tienen en comun. la cultura ofrece formas
definidas de pensamiento, sentimiento y reaccién que guia la toma de

decisiones y otras actividades de los participantes de la organizacion.

Diagnostico: Etapa en la cual se describe la situacién de una organizacion
dando un vistazo rapido pero preciso de todas las areas de la misma, este
diagnostico se realiza sin una evaluacion previa y todos los pormenores
necesarios (es una vista preliminar de cémo se encuentra la organizacion sin

profundizar en temas determinados).

Diferenciacion organizacional: Grado de diferencia entre las unidades de la
organizacion debido a la especializacion de su personal en funciones y tareas

especificas.

Direccidn: Esta etapa del proceso administrativo llamada también ejecucion
comando 0 liderazgo, es una funcién de tal trascendencia que algunos autores
consideran que la administraciéon y la direccion son la misma cosa debido a

que al dirigir es cuando se ejercen mas representativamente las funciones
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administrativas, de manera que todos los dirigentes pueden considerase

administradores’

o Divergencia: Es cuando la distancia entre la parte anterior de las ruedas es

mayor que la posterior.

e Diversificacion: Proceso por el que una empresa o compafia amplia su gama
de productos. cuando una empresa, o un pais, diversifica su producciéon es
porque considera que depende de manera excesiva de un unico producto, o de

muy pocos.®

o Eficacia: Que tiene el poder de producir el efecto deseado. criterio institucional
que revela la capacidad administrativa para alcanzar las metas 6 resultados

propuestos, se ocupa esencialmente del logro de los objetivos®.

o Eficiencia: Habilidad para determinar objetivos apropiados. “hacer las cosas
correctas”. el desarrollo sostenible no es, sin embargo, un estado inmutable de
armonia, sino un proceso de cambio. éste esta ya en marcha en el campo del
desarrollo agricola, donde la transicion hacia la agricultura sostenible esta
mejorando la produccioén de alimentos, en especial en el caso de los pobres,

ademas de proteger el medio ambiente™®

o Estacion de servicio publico: Es aquella destinada a suministrar
combustibles, servicios y venta de productos al publico en general, segun la

clase del servicio que preste.

ANDERSEN Arthur. Diccionario de Economia y Negocios. p. 587

\NESTWOOD Jhon. Planeacion de Mercados. Londres. Legis Editores S.A. 1991, p. 358.

° BITTEL Lester. Y RAMSEY Jacson. Enciclopedia del Managment. Nueva York, EE.UU. Océano
Centrum. , p. 1097

L Ibid., pag. 48
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e Estrategia: El término “estrategia” (derivado del vocablo griego estrategos, que
significa “general”) tiene muchos usos. Es la determinacion del proposito o
mision y de los objetivos basicos a largo plazo de una empresa, asi como la
adopcion de los cursos de accién y de la asignacion de recursos necesarios
para cumplirlos. Por lo tanto, los objetivos son parte de la formulacion de la

estrategia’’.

e Gerencia: Alto nivel de una jerarquia administrativa. los ejecutivos que
desempenan estas dareas coordinan el trabajo de otros ejecutivos y no

dependen a su vez de otros'?.

e Integracion organizacional: Logro de la unidad de esfuerzos entre las

distintas unidades e individuos mediante liderazgo y planificacion.

e Inversion: En términos econdomicos la inversion esta determinada por la
formacion bruta de capital en términos de contabilidad donde existe una
relacién directa entre costo — beneficio la cual permite determinar el grado de
rentabilidad que esta genera. ademas la inversién debe generar el crecimiento
de riqueza, crecimiento de la produccién, y/o aumento de la capacidad

adquisitiva.

o Investigacion y desarrollo: Comprende el trabajo creativo emprendido
sistematicamente para incrementar el acervo de conocimientos y el uso de este
conocimiento para concebir nuevas aplicaciones. Puede incluir el desarrollo de

prototipos y plantas piloto.

" MUNCH Galindo, México 1998 editorial Trillas, p. 83
"2 SUAREZ Suarez Andrés. Diccionario de la Empresa. p. 231
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« Justo a tiempo: Reduccién del desperdicio y por supuesto en la calidad de
los productos y servicios a través de un profundo compromiso de todos los
integrantes de la organizacion, asi como una fuerte orientacion a sus tareas,
que de una u otra forma se va a derivar en una mayor productividad, menores
costos, calidad, mayor satisfaccion del cliente, mayores ventas y muy

probablemente mayores utilidades.

o Liderazgo: Capacidad de influir sobre el comportamiento de las personas

enfocado a la consecucion de un objetivo comun.

e Marketing o mercadotecnia: Conjunto de técnicas utilizadas para la
comercializacién y distribucion de un producto entre los diferentes
consumidores. El productor debe intentar disefiar y producir bienes de
consumo que satisfagan las necesidades del consumidor. Con el fin de
descubrir cudles son éstas se utilizan los conocimientos del marketing. al
principio se limitaba a intentar vender un producto que ya estaba fabricado, es
decir, la actividad de mercadotecnia era posterior a la produccion del bien y
solo pretendia fomentar las ventas de un producto final. Ahora, el marketing
tiene muchas mas funciones que han de cumplirse antes de iniciarse el
proceso de produccion; entre éstas, cabe destacar la investigacion de
mercados y el disefio, desarrollo y prueba del producto final'.

e Mercado: Constituido por un conglomerado de personas con habilidad real o
potencial y deseos de comprar un producto o servicio lo cual equivale a la

nociéon de la demanda.

3 bid., pag. 50.
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Objetivos: el aspecto fundamental de la planeacién es la determinacion de los
objetivos donde intervienen las preguntas que, como, cuando, en donde a

quién.

Organizacion: Proceso de arreglar la estructura de una organizacion y de
coordinar sus métodos gerenciales y empleo de los recursos para alcanzar sus
metas. Es un grupo relativamente estable de personas en un sistema
estructurado y en evolucién cuyos esfuerzos coordinados tienen por objeto

alcanzar metas en ambiente dinamico.

Perno maestro: Pasador de alineacion roscado normalmente utilizado para

sujetar.

Piston: Pieza metalica deslizable, que esta dentro de un cilindro que se activa

mediante una presién hidraulica, mecanica, o por los gases de combustion.

Politicas: Las politicas son enunciados o interpretaciones generales que
orientan el pensamiento de los administradores en la toma de decisiones. Su
propésito es asegurar que las decisiones no rebasen ciertos limites. la esencia
de las politicas es la discrecionalidad. por su parte, las estrategias se refieren
a la direccion en que se encauzaran recursos humanos y materiales a fin de

acrecentar la posibilidad de cumplir los objetivos elegidos.

Presupuesto: Prevision de gastos e ingresos para un determinado periodo de
tiempo, por lo general un afio. el presupuesto es un documento que permite a

las empresas, los gobiernos, las organizaciones privadas y las familias
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establecer prioridades y evaluar la consecucion de sus objetivos en términos

monetarios evaluando y controlando la diferente toma de decisiones. '

e Proceso: Producciéon de bienes y servicios que consiste basicamente en un
proceso de transformacion que sigue unos planes organizados de actuacion y
segun el cual las entradas de factores de produccion, como materiales,
conocimientos, y habilidades se convierten en los productos deseados
mediante la aplicacién de mano de obra de una determinada tecnologia de la

aportacion necesaria de capital.'

« Productividad: Relacion cuantitativa entre cierta produccién y uno o varios
factores de la misma. la productividad de un factor de produccion es la medida
que expresa la produccién como una proporcion de la cantidad de insumo
requerida para producirlo. También puede presentarse como el cambio en la
produccién a consecuencia del cambio en la cantidad de insumo requerido
para elaborarla. Capacidad productiva del trabajo y del capital o produccion
factible de bienes o servicios con respecto a los insumos (mano de obra o

utilizacion de equipos) exigidos para alcanzarla.’

e Publicidad: Es una forma de difundir a través de mensajes, informacion de

promover la venta de bienes o servicios dirigida a grandes grupos humanos.

e Rentabilidad: Relacion entre el costo de determinada inversion y los

beneficios obtenidos una vez deducidas los costos y los gastos. la rentabilidad

4 Suarez Suarez Andrés. Diccionario de la Empresa. p. 231
1: Ibid., pag. 213.
HEYEL Carl. Enciclopedia de Gestion y Administracion de Empresas. p. 189
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esta directamente relacionada con el riesgo ya que generalmente a mayor

riesgo mayor rentabilidad.

e Sincronizacién: Es la relacion entre el encendido de la bujia, y la posicion del
piston expresada generalmente en grados de cigliefial antes o despues del

punto muerto superior.

e Servicentro automotriz: Lugar especializado en prestacion de servicios de
mantenimiento y reparacion de vehiculos, (balanceo, alineacion, sincronizacion

etc.)

e Tecnologia: Conjunto de los conocimientos propios de un oficio mecanico o

arte industrial o del funcionamiento o proceso de maquinas.

5.2 BASES ADMINISTRATIVAS

El contenido del proyecto se refiere a los principios y postulados que configuran y
forman parte de la administracion considerada como una ciencia basica para la

creacion y sostenimiento de empresas.

Las referencias historicas facilitan el reconocimiento del origen y evolucion de esta
disciplina y explican las tendencias actuales, los procesos evolutivos y el
desarrollo organizacional enfocado desde un punto de vista de la globalizacion y el
posicionamiento de las organizaciones modernas. Por esta razén la actividad
administrativa es considerada como el agente de transformacién por excelencia y
se afirma que el cumplimiento de los cambios y proyectos de las organizaciones
aplican y coordinan los modelos y tendencias de la nueva administracion

compenetrando sus partes y funcionalidades.
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Con el trabajo se desea destacar los modelos administrativos los cuales
determinan el proceso estratégico del servicentro automotriz, fundamentado en la
administracién como ciencia y técnica en el desarrollo social, econémico, cultural y

empresarial de nuestro pais.

A continuacion se mencionaran las teorias administrativas mas importantes que se
pueden aplicar en la organizacion al momento de estructurarla

administrativamente que permitira el crecimiento y posicionamiento de esta.

Basandose en las teorias histéricas administrativas se tiene en cuenta su
aplicacion y aporte generando en los investigadores, bases sdlidas para la

elaboracion del estudio.

5.2.1 Teorias Taylor (Administracion Cientifica)

Esta teoria es el enfoque tipico de la escuela de la administracién cientifica con
énfasis en las tareas. El nombre administracion cientifica se debe al intento de
aplicar los métodos de la ciencia a los problemas de la administracion, con el fin
de alcanzar elevada eficiencia industrial. Los principales métodos cientificos
aplicables a los problemas de la administracion son la observacion y la medicion.
La escuela de la administracion cientifica fue iniciada en el comienzo de este siglo
por el ingeniero mecanico americano Frederick W. Taylor, considerado el fundador
de la moderna TGA. "’

17 o .y . e . . b . o
Administracion cientifica. En www.monografias.com/administracion_cientifica
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- Obra de Taylor

Frederick Wilson Taylor (1856-1915), fundador de la administracion cientifica,
nacié en Filadelfia, Estados Unidos. Procedia de una familia de principios rigidos y
fue educado dentro de una mentalidad de disciplina, devocién al trabajo y al
ahorro. En aquella época estaba de moda el sistema de pago por pieza o por
tarea. Esto llevo a Taylor a estudiar el problema de la produccién en sus minimos
detalles, pues, gracias a su progreso en la compafiia, no queria decepcionar a sus
patrones, ni decepcionar a sus compareros de trabajo, quienes deseaban en el
entonces jefe de taller no fuese duro con ellos en el planteamiento del trabajo por
pieza. Taylor inicié las experiencias que lo harian famoso, donde intent6 aplicar
sus conclusiones, venciendo una gran resistencia a sus ideas.

El libro The Principles of scientific Management, se publico en 1911.

En esta publicacién Taylor expresa los principios fundamentales como base del

enfoque cientifico:'®

o Salarios altos y bajos costos unitarios de produccion.

o Aplicar métodos cientificos al problema global, con el fin de formular
principins y establecer procesos estandarizados.

o Los empleados deben ser dispuestos cientificamente en servicios o
puestos de trabajo donde los materiales y las condiciones laborales
sean seleccionados con criterios cientificos, para que asi las normas
sean cumplidas.

o Los empleados deben ser entrenados cientificamente para perfeccionar
sus aptitudes.

'8 KOONTZ, Op. Cit., p. 16
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o Debe cultivarse una atmdsfera cordial de cooperacién entre la gerencia

y los trabajadores.

e Los principios basicos de W Taylor

Federick W Taylor (1856-1915) fundamento su filosofia en cuatro principios
basicos asi:

“Principios de la administracion cientifica de Taylor.

o Principio de planeamiento: Sustituir en el trabajo el criterio
individual del operario, la improvisacion y la actuacion empirico-
practica por los métodos basados en procedimientos cientificos.
Sustituir la improvisacion por la ciencia, mediante la planeacion del

método.

o Principio de la preparaciéon [/ planeacién: seleccionar
cientificamente a los trabajadores de acuerdo con sus aptitudes y
prepararlos, entrenarlos para producir mas y mejor, de acuerdo con

el método planeado.

o Principio del control: controlar el trabajo para certificar que el
mismo esta siendo ejecutado de acuerdo con las normas

establecidas y segun el plan previsto.
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o Principio de la ejecucion: distribuir distintamente las atribuciones y
las responsabilidades, para que la ejecucion del trabajo sea

disciplinada.”™

5.2.2 Teoria de las Relaciones Humanas

“La teoria de las relaciones humanas desarrollada por Elton Mayo y sus
colaboradores, surgi¢ en los Estados Unidos como consecuencia inmediata de los

resultados obtenidos mediante la experiencia de Hawthorne.

Fue basicamente un movimiento de reaccion y de oposicién a la teoria clasica de
la administracién. Esta pretendié desarrollar una nueva filosofia empresarial, una
civilizacién industrial, en la cual la tecnologia y el método de trabajo constituyen

las mas importantes preocupaciones del administrador.

A pesar de la hegemonia de la teoria clasica y del hecho de no estar cuestionada
por ninguna otra teoria importante para aquella época, sus principios no fueron del
todo acogidos pacificamente, en especial por los trabajadores norteamericanos.
En este pais eminentemente democratico los trabajadores y los sindicatos
interpretaron la teoria cientifica como un medio de explotacion de los empleados
en favor de los intereses patronales. La “Administracién Cientifica y Trabajo” de R.
F. Hoxie fue uno de los primeros en comprobar que la administracion de entonces

se basaba en principios inadecuados para el estilo de vida norteamericano.

La teoria de las relaciones humanas nace de la necesidad de corregir la fuerte

tendencia a la deshumanizacion del trabajo, surgida con la aplicacién de métodos

'® STONER, James, FREEMAN, Edward y Gilbert JR Daniel. Administracion. ED. 6ta. México.
PRENTICE HALL, 1996. p.36
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rigurosos, cientificos y precisos, a los cuales los trabajadores debian someterse

forzosamente.

La teoria de las relaciones humanas se origina, principalmente en la necesidad de
humanizar y democratizar la administracion de los conceptos rigidos y mecanistas
de la teoria clasica, debido al desarrollo de las llamadas ciencias humanas,
principalmente de la psicologia y la sociologia. Esta teoria nace ademas por las
ideas de la filosofia pragmatica de John Dewey y de la psicologia de kurt Lewin,
las cuales fueron capitales para el humanismo de la administracion. El fundador de
esta teoria humanista es Elton Mayo aunque Dewey y Lewin contribuyeron
enormemente a su concepcion. No obstante, el mayor aporte estuvo concentrado
en la experiencia de Hawthorne, desarrollada entre 1927 y 1932, la cual puso en

jaque a los principales postulados de la teoria clasica de la administracion.” %

5.2.3 Teoria del Comportamiento Organizacional

Como hemos visto es muy importante las habilidades de las personas en la
organizacion, el término que es ampliamente utilizado para describir esta disciplina
es Comportamiento Organizacional®’.

El Comportamiento Organizacional (a menudo abreviado como C.O.) es un campo
de estudio que investiga el impacto que los individuos, los grupos y la estructura
tienen sobre el comportamiento dentro de las organizaciones, con el propésito de
aplicar tal conocimiento al mejoramiento de la eficacia de la organizacion.

El comportamiento organizacional es la materia que busca establecer en que

forma afectan los individuos, los grupos y el ambiente en el comportamiento de las

Ef PARKER Follet Mary. “Administracion Dinamica”. p. 265
Teoria del compertamiento organizacional. En www.monografias.com.co/teoria
teoria_del_comportamiento_organizacional
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personas dentro de las organizaciones, siempre buscando con ello la eficacia en

las actividades de |la empresa.

El estudio del comportamiento que tienen las personas dentro de una empresa es
un reto nunca antes pensado por los gerentes y que hoy constituye una de las
tareas mas importantes; la organizacién debe buscar adaptarse a la gente que es
diferente ya que el aspecto humano es el factor determinante dentro de la

posibilidad de alcanzar los logros de la organizacién

Tomemos en cuenta que el comportamiento organizacional es una disciplina que
logra conjuntar aportaciones de diversas disciplinas que tienen como base el
comportamiento verbigracia la psicologia, la antropologia, la sociologia, la ciencia
politica entre otras.

Dentro del estudio del comportamiento organizacional consideraremos variables

dependientes e independientes.

Las variables dependientes que consideran algunos autores o que remarcan mas

son:

- Productividad: La empresa es productiva si entiende que hay que tener
eficacia (logro de metas) y ser eficiente (que la eficacia vaya de la mano del
bajo costo) al mismo tiempo.

- Ausentismo: Toda empresa debe mantener bajo el ausentismo dentro de sus
filas porque este factor modifica de gran manera los costos, no cabe duda que

la empresa no podra llegar a sus metas si la gente no va a trabajar.
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- Satisfaccion en el trabajo: Que la cantidad de recompensa que el trabajador
recibe por su esfuerzo sea equilibrada y que los mismos empleados se sientan

conformes y estén convencidos que es eso lo que ellos merecen.

Las variables independientes que afectan el comportamiento individual de las

personas son:

- Variables del nivel individual: Que son todas aquellas que posee una
persona y que la han acompafiado desde su nacimiento, como sus valores,
actitudes, personalidad y sus propias habilidades que son posiblemente
modificables por la empresa y que influirian en su comportamiento dentro de la

empresa.

- Variables a nivel de grupo: El comportamiento que tienen las personas al

estar en contacto con otras es muy distinto por lo que es factor de estudio.
5.2.4 Teoria del Desarrollo Organizacional

Todos sabemos que en la actualidad y debido a los cambios ocurridos en el
mundo y en nuestro pais han hecho que la divisa de la eficiencia sea valida para

todos los sectores y para todas las organizaciones e instituciones en general.

En cuanto a las instituciones y organizaciones existe un consenso entre los
especialistas que la técnica denominada Desarrollo Organizacional se ha
constituido un instrumento por excelencia para el cambio en busca del logro de

una mayor eficiencia organizacional.

Es asi como el DO busca el lograr un cambio planeado de la organizacion
conforme en primer término a las necesidades, exigencias o demandas de la

organizacion misma. De esta forma, la atencion se puede concentrar en las
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modalidades de accion de determinados grupos, en mejorar las relaciones
humanas, en los factores econémicos y de costos (balance costos-beneficios), en
las relaciones entre grupos, en el desarrollo de los equipos humanos, en la
conduccion (liderazgo)... Es decir, casi siempre sobre los valores, actitudes,
relaciones y clima organizacional. En suma, sobre las personas mas que sobre los
objetivos, estructura y técnicas de la organizacion: el DO se concentra

esencialmente sobre el lado humano de la empresa.

Su area de accién fundamental es, por lo tanto, aquella que tiene relacion con los
recursos humanos de la institucion. La importancia que se le da al Desarrollo
Organizacional deriva de que el recurso humano es decisivo para el éxito o
fracaso de cualquier organizacién. En consecuencia su manejo es clave para el
éxito empresarial y organizacional en general, comenzando por adecuar la
estructura de la organizacién (organigrama), siguiendo por una eficiente
conduccién de los grupos de trabajo (equipos y liderazgo) y desarrollando
relaciones humanas que permitan prevenir los conflictos y resolverlos rapida y

oportunamente cuando se tenga indicios de su eclosion.

Especificamente el DO abordara, entre otros muchos, problemas de
comunicacion, conflictos entre grupos, cuestiones de direccion y jefatura,
cuestiones de identificacion y destino de la empresa o institucion, el como
satisfacer los requerimientos del personal o cuestiones de eficiencia

organizacional.

Definicion Desarrollo Organizacional.

El D.O. tiene diferentes significados para diferentes personas. No existe una
definicion que complazca a todos. Diversos autores y profesionales han

presentado diferentes definiciones, algunas idénticas otras muy distintas. Gran
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parte de esas diferencias se debe al hecho de que se incluye, en la definicion,
conceptos operacionales sobre la forma de construir el D.O. y por tanto, tales
definiciones reflejan mas la filosofia del trabajo, o la concepcién operacional del
especialista de lo que es en esencia una Definicion.

Se tiene que Beckard (1969) define el D.O. como "un esfuerzo planeado que
abarca toda la organizacion, administrado desde arriba, para aumentar la eficacia
y la salud de la organizacion, a través de intervenciones planeadas en los
procesos organizacionales, usando conocimientos de la ciencia del

comportamiento"®?.

Para Bennis (1969), el D.O. es "una respuesta al cambio, una compleja estrategia
educacional con la finalidad de cambiar las creencias, actitudes, valores y
estructura de las organizaciones, de modo que éstas puedan adaptarse mejor a
nuevas tecnologias, nuevos mercados y nuevos desafios, y al aturdidor ritmo de

los propios cambios”

Ya Blake y Mouton (1969) visualizaron al D.O. como un plan con conceptos y
estrategias, tacticas y técnicas para sacar a una corporacion de una situacion que
constituye una excelencia. Para ellos, su D.O. — GRID (1968) es "un modo

sistematico de alcanzar un ideal de excelencia corporativa".

A su vez, Gordon Lippitt (1969) caracteriza el D.O. como "el fortalecimiento de
aquellos procesos humanos dentro de las organizaciones que mejoran el

funcionamiento del sistema organico para alcanzar sus objetivos.

22 . 3 i 3 ¥ i
Teoria del desarrollo organizacion. En www.monografias.com.co/ desarrollo_organizacional
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Friedlander y Brown (1974) presentan al D.O. como una metodologia "para facilitar
cambios y desarrollo: en las personas, en tecnologias y en procesos y estructuras
organizacionales.

De acuerdo con Schumuck y Miles (1971) el D.O. se puede definir como "un
esfuerzo planeado y sustentado para aplicar la ciencia del comportamiento al
perfeccionamiento de un sistema, utilizando métodos auto analiticos y de

reflexion".

Al efecto, W. G. Bennis, uno de los principales iniciadores de esta actividad,
enuncia la siguiente definicion: "Desarrollo Organizacional (DO) es una respuesta
al cambio, una compleja estrategia educativa cuya finalidad es cambiar las
creencias, actitudes, valores y estructura de las organizaciones, en tal forma que
éstas puedan adaptarse mejor a nuevas tecnologias, mercados y retos, asi como

al ritmo vertiginoso del cambio mismo".

De Faria dice que El Desarrollo Organizacional se puede definir de la siguiente
manera: " El Desarrollo Organizacional es un proceso de cambios planeados en
sistemas socio-técnicos abiertos, tendientes a aumentar la eficacia y la salud de la

organizacion para asegurar el crecimiento mutuo de la empresa y los empleados”.
¢ Objetivos basicos del desarrollo organizacional.

o Obtener o generar informaciones objetivas y subjetivas, validas vy

pertinentes, sobre las realidades organizacionales, y asegurar la retro

informacion de esas informaciones a los participantes del sistema-cliente.

» Diagnosticar problemas y situaciones insatisfactorias.
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Establecer un clima de confianza, respecto a que no haya manipulacion

entre jefes, colegas y subordinados.

Desarrollar las potencialidades de los individuos, en las areas de las tres
competencias: técnica, administrativa e interpersonal.
Desarrollar la capacidad de colaboracion entre individuos y grupos, que

conduce a la sinergia de esfuerzos y al trabajo - en equipo.

Buscar nuevas fuentes de energia, liberar la energia blogueada en
individuos y grupos, o retenida en los puntos de contacto e interaccion entre

ellas.

Siempre que el riesgo lo permita, poner los conflictos, fricciones y tensiones

"sobre la mesa" y tratarlos de modo directo, racional y constructivo.

Despertar o estimular la necesidad de establecer objetivos, metas y fines
que, siempre que sea posible, estén cuantificados y bien calificados que
orienten la programacion de actividades y evaluacion de los desempefios

de sectores, grupos e individuos.

Examinar el como, cuando, dénde y cuanto, tales valores concepciones y
cultura influyen sobre los objetivos, métodos, procesos, comportamientos,

desempenfios y resultados obtenidos.

Analizar la adaptacién del funcionamiento de la organizacion en relacion

con las caracteristicas
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Localizar las responsabilidades de solucién y la toma de decisiones, lo mas
proximo posible de las fuentes de informacion en el nivel adecuado al tipo
de solucion.

Desarrollar la organizacion a través del desarrollo de los individuos.

Compatibilizar y optimizar metas, recursos, estructuras, procedimientos y

comportamientos.

Perfeccionar el sistema y los procesos de informacion y comunicacion

Identificar puntos de bloqueo o pérdida de energias y recursos de varios

tipos: fisicos, humanos, materiales, de informacion, etc.
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6. DISENO METODOLOGICO

6.1 TIPO DE INVESTIGACION
Segun Claire Selltiz “El nivel de conocimiento cientifico (observacion, descripcion,
explicacion) al que espera llegar el investigador se debe formular por medio del

tipo de estudio. El proposito es sefalar el tipo de informacion que se necesita”

Tomando como referencia la opinién de Méndez la realizacion del modelo
administrativo para la organizacién del servicentro automotriz. Debe tener como
base los tipos de estudio que menciona el autor.

Basandose en los tipos de estudio se puede afirmar que la investigacion realizada
se encuentra ubicada en el contexto de estudio exploratorio dado que el modelo
administrativo para la creacién del servicentro automotriz tiene pocos
antecedentes en cuanto a su modelo tedrico, hasta la fecha existen pocos
estudios sobre el tema, y lo que se busca es hacer una recopilacion de tipo tedrico
por la ausencia de un modelo especifico que oriente la puesta en marcha del
proyecto, ademas se considera que dicha investigaciéon puede servir de base para
la realizacion de nuevas investigaciones en el mismo campo pero elaborada por
otros investigadores. A su vez puede ser un estudio descriptivo ya que se
propone identificar elementos vy caracteristicas propias de un modelo
administrativo que se vea afectado por comportamientos sociales, actitudinales,

creencias y formas de pensar y actuar de una sociedad en particular.

6.2 POBLACION Y MUESTRA

Segun Ciro Martinez la muestra es “el conjunto de individuos extraidos de una
poblacién con el fin de inferir, mediante su estudio, caracteristicas de toda la
poblacion.

Se dice que una muestra es representativa cuando, por la forma en que ha sido

seleccionada, aporta garantias suficientes para realizar inferencias fiables a partir
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de ella. El tamafio de la muestra depende de la precision que se quiera conseguir
en la estimacion que se realice a partir de ella. Para su determinacion se requieren
técnicas estadisticas superiores, pero resulta sorprendente como, con muestras
notablemente pequefias, se pueden conseguir resultados suficientemente
precisos. Por ejemplo, con muestras de unos pocos miles de personas se pueden
estimar con muchisima precision los resultados de unas votaciones en las que

participaran decenas de millones de votantes.

Poblacién: Se llama poblacién al conjunto de todos los elementos cuyo
conocimiento interesa. Cada uno de esos elementos es un individuo. Si se esta
estudiando el resultado de ciertos experimentos quimicos, cada uno de esos
experimentos sera un individuo estadistico y el conjunto de todos los posibles
experimentos en esas condiciones sera la poblacién.

Cada individuo puede ser descrito mediante uno o varios caracteres. Por ejemplo,
si los individuos son personas, el sexo, el estado civil, el numero de hermanos o
su estatura son caracteres. Y si el individuo es una reaccion quimica, el tiempo de
reaccion, la cantidad de producto obtenido o si éste es acido o basico seran
posibles caracteres que pueden analizarse.

Un caracter puede ser cuantitativo si es medible numéricamente o cualitativo si no
admite medicion numérica. El numero de hermanos y la estatura son caracteres
cuantitativos mientras que el sexo y el estado civil son caracteres cualitativos.

En el proyecto se realizara una serie de encuestas buscando recabar informacion
respecto a la imagen que tienen los usuarios de los distintos talleres de mecanica
de San José del Guaviare respecto a los servicios que estos prestan y la calidad
de los mismos, para ello se utilizara la siguiente formula para determinar el tamafio

de la muestra:
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Sy 4pgN
©%(N-1)+4pq
En donde:
p= Probabilidad de ocurrencia
g= Probabilidad de no ocurrencia.
e= Margen de error
N= Tamario de la poblacion.

n= Tamafio de la muestra.

p= 0.50

g= 0.50

e= 8%

n= 7698 (Fuente: Dane 2006)

Entonces, n= 4 (0.50*0.50)7.698 = 7.698; n= 153

(0.08)2 (7.698 — 1)+ 4 (0.50*0.50) 50.26

En donde n el tamafio de la muestra es de 153.

La poblacién que se tuvo en cuenta para establecer el tamafio de la muestra
indica la cantidad de elementos en un valor aproximado para lograr estimar el
numero de persoiias con automotores a las que se les realizara una encuesta que
permita establecer y aclarar cada uno de los objetivos trazados en la investigacion
para la creacion del servicentro automotriz en la ciudad mencionada , asi mismo
permitir iniciar un proceso de conocimiento por la identificacion de cada una de
las partes que caracterizan una realidad; de este modo poder establecer las
relaciones causa/efecto entre los elementos que componen el objeto principal de

la investigacion.

* Formula sugerida por el profesor Carlos Martinez de la Facultad de Administracion de Empresas
Universidad De la Salle
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De lo anterior se puede deducir que para el trabajo investigativo se pretendera
realizar un analisis de la realidad, percatandose del problema que se propuso para
darle una solucion, es decir, conocer por que en San José del Guaviare no se
presta un buen servicio de mecanica automotriz, y lograr implementar por medio
de la creacion del servicentro automotriz la solucién ayudando a contribuir con el

pais de manera positiva.
6.3 FUENTES PRIMARIAS Y SECUNDARIAS

Para Méndez?* las fuentes son aquellos hechos o documentos que necesita el

investigador para la obtencion de informacion.

6.3.1 Fuentes primarias

Para éste caso, comprende las personas que poseen automovil en la ciudad de
San José del Guaviare, y que hacen uso de un servicio con baja calidad
proveniente de los talleres improvisados que se encuentran en la ciudad, por tal

motivo se les indagara acerca de la creacion del servicentro automotriz a través de

una encuesta.
6.3.2 Fuentes secundarias
Como fuentes secundarias se solicitaran datos que se pueden obtener en libros,

trabajos de grado, enciclopedias y diccionarios, ya que son fuentes que

suministran informacion basica.

* MENDEZ ALVAREZ, Carlos Eduardo. Metodologia disefic y desarrollo del proceso de

investigacion. 32 Ed. Bogota: Editorial Mc Graw Hill, 2001. pag. 142-143.
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7. RECOLECCION DE INFORMACION
(Trabajo de Campo)

El instrumento utilizado fue la encuesta. Ver Anexo A: Formato de encuesta.

GRAFICACION E INTERPRETACION
ANALISIS DE MERCADOS

7.1 DIAGNOSTICO DEL MERCADO

Grafica 1

1 ¢Sabe usted o tiene el conocimiento de lo que es un servicentro
automotriz?

150
100
CANTIDAD DE
PERSONAS
50
0

Numero de respuestas

14

Pregunta 1: El 90 % tiene conocimiento de lo que es un servicentro automotriz, de
esta manera se genera expectativa con respecto a la creacion y apertura de esta
empresa. Se toma que esto se refleja como una fortaleza, por el simple hecho
que un tipo de empresa como esta debe ser algo calificado, de calidad e
innovador, es decir LLANO CARS LTDA mostrara ventajas comparativas vy
competitivas frente a la competencia, como la tecnologia, instalaciones y la calidad

de servicio.
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Si la respuesta fue si: Grafica 2
2 ¢Ve usted la necesidad de un centro especializado en esta
ciudad para resolver los problemas que se crean en las
deficiencias de su vehiculo automotor?
150
100
CANTIDAD DE
PERSONAS
50
0
NO
B Numero de respuestas 139

Pregunta 2: El 100% de los encuestados con respecto a esta pregunta, estan de
acuerdo con los creadores de MULTITECA LLANO CARS LTDA, de llevar y poner
a disposicién de ellos un centro especializado para el mantenimiento preventivo y
arreglo de vehiculos automotores en San José del Guaviare. Resultando de lo

anterior la oportunidad de negocio, por la escasez del mismo

Grafica 3

3 ¢Usted ha utilizado los servicios de un servicentro automotriz
para el diagnostico y valoracion de su vehiculo?

100
80

CANTIDAD DE 60
PERSONAS
40

20
0

@ Numero de S 86
respuestas
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Pregunta 3: De las 139 personas 86 eligieron si a esta pregunta lo que hace que
al crear MULTITECA LLANO CARS LTDA, la gente que no conoce que es un
servicentro automotriz, identifica las diferencias con respecto a los talleres de esta
region, diferencias que sin duda atraeran a esta clientela. Oportunidad de acoger
los clientes de la competencia.

Grafica 4

4. i su respuesta fue si, jque le parecié el servicio?

100 -

80

60

CANTIDAD DE
PERSONAS

40

20

0

Regular Muy deficiente

@ Nuamero de respuestas 95 38 6

Pregunta 4: De acuerdo con los datos arrojados a esta pregunta, el mayor
porcentaje sefiala que el servicio recibido por parte de servicentros ajenos al
departamento del Guaviare ha sido bueno, entonces, por consecuencia, en el
futuro estos usuarios demandaran el servicio ofrecido el servicentro propuesto, vy
es como se deriva la oportunidad de atender usuarios que utilizan los servicios

en otras ciudades.
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Grafica 5

5. ;Cree usted que la creacion de un servicentro automotriz en la
ciudad ayudaria a la economizarle gastos involucrados en la
reparacion y/6 mantenimiento de su vehiculo automotor?

200

150 +

CANTIDAD DE
PERSONAS 100

50

0 2

NO

|E Numero de respuestas 153

Pregunta 5: El 100% de los encuestados demuestran lo ventajoso la creacion y
puesta en marcha de un servicentro automotriz, por ende se sustenta una vez mas
la oportunidad de negocio, y no solo de crear la empresa sino también de hacer
crecer la misma, en una ciudad que necesita satisfacer las necesidades con
respecto al cuidado de los vehiculos.

Grafica 6

6. ¢ Que tipo de vehiculo posee?

CANTIDAD DE
PERSONAS
automovil camioneta
@ VEHICULO - CARBURACION 26 82
VEHICULO - INJECTION 18 27

‘ & VEHICULO - CARBURAGION & VEHICULO - INJECTION |
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Pregunta 6: La anterior grafica, sefiala que el 100% de los encuestados poseen
alguna clase de vehiculo. Dado esto, se demuestra que para el servicentro
MULTITECA LLANO CARS LTDA, representa una oportunidad para poner en

marcha el negocio.

Grafica 7

2. ¢ 7 que clase de establecimiento frecuenta hacer el mantenimiento
v reparaciones de su vehiculo?

CANTIDAD DE
PERSONAS
i

Ciase de "

servicentro
automotriz

taller serviteca

@ Numero de respuestas 26 74 53

Pregunta 7: Se cbserva que la mayoria de los encuestados (el 48% y el 36%), ha
hecho uso de servitecas y servicentros, queriendo decir esto que, los propietarios
han tenido que desplazarse hacia una urbe mas grande, para poder acudir a un
establecimiento de este tipo, ya que en San José de Guaviare no existen. De esta
manera se encuentra otra oportunidad de captar estos porcentajes de usuarios
potenciales, ya que si MULTITECA LLANO CARS LTDA. se crea, para estos
individuos no les sera necesario desplazarse a otra ciudad para hacerle un

mantenimiento preventivo a su vehiculo.
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Grafica 8
8.. Calidad del servicio prestado por los anteriores sitios de
reparacion

120

100

80 —— -

CANTIDAD DE 80 =4

PERSONAS

40

20 - =

excelente bueno regular deficiente

. ! . ——
@ Nimero de respuestas 9 L 96 | 39 J 9

Pregunta 8: De 153 encuestados, 96 personas han experimentado un buen
servicio en empresas, pero tan sélo 9 han pasado por un excelente servicio, esta
caracteristica lleva a que la compafia MULTITECA LLANO CARS LTDA
manifieste una fortaleza, ya que esta empresa esta siendo creada basada en los
valores y la calidad integral de su personal, para concluir con una excelente

gestion del servicio.

Grafica 9

9. ¢Esta usted de acuerdo con los precios y/¢6 tarifas cobradas por
los servicios prestados a su vehiculo automotor?

150
100
CANTIDAD DE
PERSONAS
50
0
@ Numero de 123 30

respuestas
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Pregunta 9: Dentro de estos datos puede ahora identificar una oportunidad, ya
que si el 80 % de la clientela potencial esta de acuerdo con los precios cobrados
en servicentros calificados de otras ciudades, para esta clase de prestacion de
servicio, asi, puede MULTITECA LLANO CARS LTDA, adoptar precios similares,

beneficiosos de forma mutua, cliente empresa —empresa cliente.

Grafica 10
10. . ¢Cree usted que los siguientes precios asignados para
v los servicios son apropiados para su presupuesto?
<
§ a)Alineaciones= $27,900
x 150
o
& 100 ===
(=]
3 50 & =
1_
2 0 -
(6]
a Numero de 125 28
respuestas -
Grafica 11
b) Balance0=%$5.400
w
z 200
(72}
& 150
o
a
- 100
g -
= 50 Semme—
=
g o
NO
@ Numero de 149 4
respuestas




Grafica12

c) Montaje de llantas=$4,400

200

150

100
50

CANTIDAD DE PERSONAS

0

Numero de 151 2
respuestas

Grafica 13

d) Despinchada=%$5,500
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Grafica 14
- €) Mecanica rapida + sincronizacién (carburacién)= $57,800
-
? 150
o
& 120
= 90
g 60
= 30 A
= 0
)
B Nimero de respuestas L i

Grafica 15

f) Sincronizacion fuel injection=$67,900

150
100

50

CANTIDAD DE PERSONAS

0

Numero de 118
respuestas

35

48

Pregunta 10: Aqui se puede apreciar que los futuros potenciales consumidores,

en su mayoria, adoptan los precios sugeridos de venta sin ningun problema,

indicando que se posee una fortaleza con respecto a la poca competencia que se

encuentra en San José del Guaviare.
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Grafica 16

11. ¢ Ha tenido que desplazarse a otros pueblos,
ciudades o municipios para satisfacer la necesidad de
mantenimiento de su vehiculo automotor?

150

100

CANTIDAD DE

PERSONAS 50 |

0

B Numero de 127 26
_respuestas

Pregunta 11: A continuacion se puede corroborar el hecho, que la gente se ha
visto en la obligacién de trasladarse de San José a otras ciudades como
Villavicencio y Bogota, para adquirir servicios de calidad. Por tanto una
oportunidad es lo que se puede hallar en este mercado de San José del
Guaviare, ya que hay ausencia de empresas de esta clase, y creando a
MULTITECA LLANO CARS LTDA, se supliria y satisfaceria esta necesidad de la
gente.

De acuerdo con os resultados arrojados por la encuestas, a continuacion se
presentan los analisis FORD, PCI Y POAM que reflejan claramente los efectos de

la investigacion realizada y las estrategia a adoptar por la organizacion.
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7.3 ANALISIS PCI Perfil de Capacidad Institucional — PCI

Los resultados del proceso de analisis y consulta sobre las fortalezas,
oportunidades, riesgos y debilidades permitieron estudiar la capacidad institucional
del mismo. Las variables se agruparon dentro de seis categorias: Capacidad de
Mercado, Capacidad Técnica, Capacidad Administrativa, Capacidad Normativa y

Legal, Capacidad Ambiental y Capacidad Financiera.
Tabla N° 2

ANALISIS PCI
CREACION DE UN SERYICENTRO AUTOMOTRIZ UBICADO EN SAN JOSE DEL GUAYIARE
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7.4 ANALISI POAM-Perfil de Amenazas y Oportunidades del Medio - POAM
Su objetivo es analizar y valorar las amenazas y oportunidades. Estas variables
fueron agrupadas dentro de las categorias de Factor del Mercado, Factor del
Técnico y Administrativo.

Tabla N° 3
ANALISIS POAM
CREACION DE UN SERVICENTRO AUTOMOTRIZ UBICADO EN SAN JOSE DEL GUAVIARE MULTICENTRO LLANO CARS LTDA
DPORTUNIDADES RIESGOS TMPACTO
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8. PROCESO DE CREACION DE UN SERVICENTRO UBICADO EN SAN
JOSE DEL GUAVIARE

8.1 CREACION DE UN SERVICENTRO UBICADO EN LA CIUDAD DE SAN
JOSE DEL GUAVIARE.

8.1.1 Concepto del negocio

8.1.1.1 Nombre comercial
SERVICENTRO AUTOMOTRIZ “MULTITECA LLANO CARS LTDA”

8.1.1.2 Oferta del Servicio

El servicentro Automotriz “MULTITECA LLANO CARS LTDA.” permite brindar
asistencia mecanica a los vehiculos de las personas de la ciudad San José del
Guaviare en aspectos tales como: alineacion, balanceo, sincronizacion, revision

refrenos, mecanica rapida, aplicacion de aceite y lubricantes en general.

8.1.1.3 Objetivo de la creacion del servicentro automotriz

El objetivo general es: proponer y facilitar a las personas de la ciudad de San Jose
del Guaviare el mejor servicio.

Al crearlo se generara una alternativa segura de un servicio que no solo brindara
garantias si no que también ofrecera seguridad a las personas que poseen
vehiculos, por la alta competitividad reflejada en la eficacia de la prestacion del
servicio y la maximizacion del valor agregado entre el servicentro y los talleres que
alli encuentran.

Por medio de la planeacién y administracion de recursos, la vision empresarial de
excelencia laboral permitira el inicio de procesos que generen un desarrollo
empresarial.
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8.1.1.4 Innovacion

Tecnologia automotriz capaz de satisfacer el requerimiento del proceso de
solucion mecanica.

Disponibilidad de espacio para la ejecucion de tareas necesarias hacia la
mecanica automotriz y actividades propias del servicentro.

Filosofia del justo a tiempo en el servicio mecanico y lavado de vehiculo.
Cultura enfocada al cliente, dentro del fundamento del mejor servicio.

Control mas cercano por parte de la alta gerencia.

8.1.1.5 Valores agregados

L+ Procesos. Enfocar los recursos empresariales a la creacion del mejor

servicio y concretar la estructura organizacional para crear una excelente
relaciéon con los clientes determinando un sistema de negocio que crea
valor al cliente, obteniendo una posicién remunerativa a traves de las

ventajas unicas sobre los competidores.

Tecnologia. La tecnologia automotriz ha facilitado una practicidad para la
mecanica automotriz y proporciona una viabilidad de empresa. Tener en
cuenta este recurso permite en la gestion administrativa una facilidad en el
direccionamiento de tareas para la correcta aplicacién de actividades, en
funcién del servicio al cliente. El impacto en estos procesos de alto volumen
es muy profundo. El equipo de trabajo debe estar preparado para asimilar
esta oleada de nuevos desarrollos.

El concepto gente incluye la cultura organizacional, la medicion de
resultados y el desarrollo de las personas en su entorno laboral. Se ha de

gestionar la cultura de la organizacion buscando el total enfoque al cliente

por parte de todos sus integrantes, ya que la implantacion de la tecnologia
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no es suficiente por si misma; los resultados lliegaran con el comecio uso
que hagan de ella las personas. En este campo,. los elementos como la

cuiltura, la formacion y la comunicacion interna son las herramientas clave.

+ [nfraestructura. Aquella realizacion humana carente de utilidad directa que
es, sin embargo, profesionaimente (Arguitectura, Economia, Ingenieria

Civil, eic), el conjunto basico y de soporte para el desarrolio de cualquier

realizacion de actividad o funcionamiento necesario en la organizacion
estructural de la ciudad bajo aspectios fisicos, sociales, econdmicos,
reglamentarios, eic.

8.1.2 Servicio

8.1.2.1 Ficha técnica Tabla N°4
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8.1.2.2 Descripcion basica del servicio®

Al hablar de servicio en la MULTITECA LLANO CARS LTDA., se define como
servicio, el mantenimiento preventivo y arreglo a los diferentes problemas de
alineacién, balanceo, sincronizaciéon y de mecénica general que se presentan en

un vehiculo automotor.

8.1.2.2.1 La Alineacion

Este tipo de servicio se relaciona con el correcto posicionamiento de las ruedas y

sus respectivas bandas de rodamiento.

A través de la misma se comprueba la correcta ubicacion o posicionamiento de la rueda asi
como de los componentes de la direccion y suspension de forma geométrica. Cada vehiculo
posee sus propias especificaciones de alineacion; comprobando estos valores se puede
garantizar un desgaste homogéneo de la banda de rodamiento. Los principales éngulos a
verificar son: El Camber, Caster, Inclinacion del Perno Maestro, Conver-gencia y

Divergencia

**| a alineacion, balanceo y rotacion de las ruedas. En
http://www.todoauto.com.ve/1_doc/1_consejos_novedades/alineacion.htm



Figura 1 (Maguina electronica alineadora)

Figura 2 (Proceso de correccion en pernos)
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8.1.2.2.2 El Balanceo

Balancear la rueda corresponde a equilibrar el peso de la misma por posibles

irregularidades del rin o del neumatico; existen diferentes tipos de balanceo.

8.1.2.2.2.1 Balanceo Estatico: Su nombre proviene de las primeras
balanceadoras que requerian posicionar la rueda sobre el equipo de balanceo en
forma horizontal para comprobar el equilibrio de peso a través de un nivel de
burbuja, este tipo de balanceo corrige sélo las vibraciones producidas por fuerzas
verticales ya que sdlo se permite aplicar contrapesas (plomos) en una sola cara de
la rueda. En la actualidad se hace sobre maquinas dinamicas pero conserva el

nombre de “estatico’.

8.1.2.2.2.2 Balanceo Dinamico: Este es el tipo de balanceo mas recomendado
ya que corrige las vibraciones verticales y laterales de la rueda; dependiendo del
disefio del rin algunas ruedas se ven imposibilitadas de balancear dinamicamente
ya que se requiere colocar contrapesas en ambas caras de la rueda. También
existe una variante del balanceo dinamico que se realiza con la rueda montada en
el vehiculo, este tipo de balanceo permite corregir vibraciones que se producen en
diferentes partes del tren motriz; si se elige hacer de esta forma es importante:
cada vez que hay rotacion de las ruedas necesitaran volver a balancearse. Si se
desmonta la rueda para volver a montarla en el mismo sitio, se marca la posicion
del rin con respecto a los orificios y/o pernos, de esta forma al montarse se debera
posicionar exactamente como se encontraba con respecto a los demas elementos

de rotacion como los discos y tambores de frenos.



Figura 3 (Maquina balanceadora)

8.1.2.2.2.3 Rotacion: A través de la rotacion de las ruedas se lograra “emparejar’
el desgaste de las mismas; por ejemplo, un vehiculo con traccion delantera
naturalmente producira un desgaste superior en las ruedas anteriores, es

recomendable alternarlas con las ruedas traseras cada 5.000 a 10.000 km.
8.1.2.2.3 La Sincronizacién %

Por medio de la sincronizacion se corregira a los motores de combustion interna
que requieran sincronizar a la perfeccion el movimiento de los pistones con
respecto a la apertura de las valvulas de admision y de escape, en los motores de
baja cilindrada por lo general se utiliza “la correa de los tiempos”; esta correa

impulsa al(los) arbol(es) de levas en la proporcion correcta. Algunos motores

% Que es La Sincronizacion. En http://www.guiadetalleres.cl/pag/mecanicaauto.htm



utilizan mecanismos alternativos para evitar el uso de correas de tiempo, entre
otros podemos encontrar engranajes o cadenas dentadas, que son sistemas

analogos al primero.

Los motores modernos que utilizan cadena de tiempos (en vez de correa)
generalmente no requieren su reemplazo durante toda la vida util del motor, sin
embargo, fallas en los sistemas de tensores pueden producir molestos ruidos que
pudieran generar malfuncionamiento. Ruidos anormales del motor pudieran estar
asociados a la correa, cadena o pifiones de este sistema que también seran

corregidos.

Figura 4 (Motor en proceso de sincronizacion)

8.1.2.2.4 Taller de mecanica

Por medio de la mano de obra y de los conocimientos de los empleados se

prestara el mejor servicio en:

v Servicio de Mecanica
v Reparaciones en General.

v" Inyeccion Electronica.
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Detalles de Revision Técnica.
Frenos y Afinamiento.

Cambio de Aceites.

<N 8 X

Montallantas: comprende la ubicaron del dafo a la llanta, por objetos que

incrustados en llanta y neumatico, produjeron la fuga de aire.
8.1.2.3 Plan de mercados

8.1.2.3.1 Caracterizacion del mercado

El sector que concierne al mercado de mantenimiento de automotores, se ha visto
favorecido por el crecimiento economico y desarrollo de esta zona del pais, ya que
como se vio en el planteamiento, San José del Guaviare se encuentra en un
proceso de progreso constante paralelamente con las vias que comunican con
esta region desde el centro del pais, por ende la fuerte afluencia de vehiculos al
Guaviare hara que crezca aun mas el mercado objetivo. Ademas como se ha
observado en el transcurso de los Ultimos afios en Colombia, la compra de
vehiculos se ha incrementado y la tendencia de este fenédmeno continda, de tal
modo que este es otro factor importante que fortalece a este mercado y por

consecuencia al negocio, al servicentro automotriz.

Sin embargo como lo demuestran las diferentes matrices, para el negocio es
necesario y de vital importancia disefar y establecer estrategias que permitan
mejorar la competitividad, y también contrarrestar las futuras amenazas que se

puedan presentar por causa del crecimiento y progreso de la ciudad.

De este modo MULTITECA LLANO CARS LTDA. estara a disposicion para todas
las personas que posean algun vehiculo automotor, de igual manera esta empresa
buscara, como estrategia captar clientes institucionales; también con posibilidad
de lograr contratos con aseguradoras que permitan a LLANO CARS LTDA. ser
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para una aseguradora la representacion en San José del Guawviare, demostrando
asi su calidad de servicio y mano de obra calificada.

8.1.2.3.2 Caracterizacion de la Oferta

La diferenciacién es una de las claves principales para asegurar el éxito en el
mercado donde se compite. La oferta se caracteriza por Ia calidad en el personal y
la innovacién en su maquinaria para prestar los diferentes servicios, ademas de su

excelente localizacion que representa facil acceso para los usuarios potenciales.

8.1.2.3.3 Estrategias de Crecimiento

Dadc que tanto la economia como ia dinamica del secior de mantenimiento y
ammegio de automoiores se encuenitran en una coyunitura positiva y que
MULTITECA LLANO CARS LTDA. es pionera en llevar un servicio innovador, las
posibilidades se orientan hacia un fuerte crecimiento por medio de la matriz Ansoff
donde se establecen e identifican las siguientes estrategias:

- Estrategias de Penetracion

- Estrategias de Desamolio de Mercado

- Estrategias de Desarrolio de Producto

- Estrategias de diferenciacion

Este enfoque se da a parlir de la matriz de Ansoii, para deteciar nuevas
oportunidades de crecimiento” .

Figura 5: Estrategias de Crecimiento Intensivo. Matriz de Ansoff
PRODULTDS ACTUALES NUEVDS PRODULCTOS

1, Estrategia de penetracidn 3, Estrategia de desarrollo del servicio

B0 Estrategia de desarrollo de mercado |4, Estrategia de diferenciacion

27 PHILIP KOTLER. Direccion del Marketing. Capitulo 3 Planificacion estratégica orientada al
Mercado. Pag. 83 Edicion del Milenio
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8.1.2.3.4 Estrategias de penetracion

Dentro del marco competitivo es relevante para la MULTITECA LLANO CARS
LTDA. buscar establecer maneras para captar la mayor participacion con sus
servicios en el mercado en el que participara y para ello se llevaran a cabo las

siguientes acciones:

8.1.2.3.4.1 Publicidad

8.1.2.3.4.2 Radio: En emisoras locales tales como (Marandua Estereo, La Voz del
Guaviare) hacer cufias publicitarias, donde se describan los diferentes Servicios
que ofrece la MULTITECA LLANO CARS LTDA.

8.1.2.3.4.3 Paginas amarillas:

Figura 6

SERVICENTRO AUTOMOTRIZ LLANC CARS LTDA
Mantenimiento preventivo y reparaciones para su
vehicuio.

se ™ n"ciw =




812344 Volantes: Estos seran distribuidos en los diferentes punios
a;uatégbostamwmlaTerdeebanspmteymmpaﬁiasdetaxi,deigual
modo a la gente particular que haga uso de algin vehiculo.

Figura7

< Monta 1lla _
% Alineacidn § .
** Balanceo =

_ % Sincronizacién &
< Mecénica general

8.1.2.3.5 Atraccion de los clientes de la competencia.

La poblacién de San José del Guaviare manifiesta que los talleres que presian un
servicio similar, tienen falencias muy notables que se ven representadas en el
desplazamiento de la dlientela a otras ciudades como Villavicencio para hacer
mantenimiento preventivo a sus vehiculos.
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Dichas falencias connotan en aspectos de calidad del servicio, calidad de fuerza
de trabajo, y precios. La calidad del servicio es calificada como baja debido a que
estos improvisados “talieres” no poseen las instalaciones adecuadas para prestar
asistencia a los autos y de igual manera la mano de obra no es calificada, y si, por
ameglos 0 mantenimientos simples cobran precios exagerados. De esta manera, lo
anterior se vuelve para la MULTITECA LLANO CARS LTDA una ventaja y una
fortaleza, ya que se llevara una empresa calificada en todo sentide para presiar
esta ciase de servicio.

Acciones a desamoliar:

8.1.2.3.5.1 El mejor servicio
e En cuanto a la asistencia por parte de los empleados, ia innovacion dada en
el trato sera uno de los puntos clave, ya que se dispondra de personas de
calidad humana y profesional.
» Para la prestacion de los diferentes servicios se tendra a disposicion Ia
innovacion tecnologica que hasta el momento no se ubica en esta ciudad,
haciendo asi la mas notable diferencia con respecio a los “ialleres”

8.1.2.3.5.2 Precio
Los precios que se van estipular para el servicentro MULTITECA LLANO CARS

LTDA. Estan dados por el mercado de mecanica automotriz en la ciudad se San

José del Guaviare.

; Tabla N°5
£ SERVICENTRO ATUDMOTRIZ MULTICENTRD LLANDTARS LTDA.
SERVIZH) PRELID
Alineaciones pequeiios E] 27900
‘Balanceo 4 5.400
Kontaje de llantas 3 4.400
'Despinchadla 3 5.500
Mecanica rapida ¢ sincronizacion ¢ carburacion b} 57.800
‘Sincronizacion fuel injection 3 57900
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8.1.2.3.6 Estrategias de desarrollo de mercado:
Desarrollar el mercado actual en el que se encontrara MULTITECA LLANO CARS
LTDA. es un pilar del crecimiento y posible expansion a nuevas oportunidades

Para lograr dichos logros se desarrollaran las siguientes acciones:

8.1.2.3.6.1 Lograr ventas institucionales:( ver anexo B)

Para generar una mayor venta y una venta del servicio segura se llevara la
propuesta a las diferentes entidades que en San José del Guaviare se encuentran
y que como parte del desarrollo de sus actividades necesiten desplazamiento y
por ende vehiculos, esta accion tiene como fin que estas entidades vean en la
MULTITECA LLANO CARS LTDA. a una confiable empresa que les prestara
asistencia a todo el parque automotor que posean y que deseen ya sea hacerle

mantenimiento o arreglo si el caso lo amerita.

Dentro las entidades potenciales que en esta ciudad aplican estan: la alcaldia, la
gobernacion, el hospital, la fuerzas armadas de Colombia (policia, antinarcéticos,

ejercito), compaiiias de taxi y empresas prestadoras de servicios publicos.

8.1.2.3.6.2 Contactar con aseguradoras

Con el fenomeno del progreso, el trafico de vehiculos es mas constante y afluente,
teniendo en cuenta también que el turismo y especificamente el ecoturismo se ve
en un crecimiento muy dinamico, la visita de turistas de igual modo es mas fuerte y

por consecuencia de vehiculos tambien.

Los turistas que desean ir a al Guaviare en sus propios vehiculos no los pondran a
disposicion de cualquier taller, y siempre preferiran los mas confiable; de este
modo se desea contactar con algunas aseguradoras para lograr un contrato y
poseer una licencia de representacion de alguna de ellas, llegando a convertirse

LLANO CARS LTDA. en un servicentro automotriz confiable para el viajero-turista.
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Cabe aclarar que se ha sefialado el turismo como otra de las vias favorables para
el negocio, sin embargo si se contacta con una aseguradora quiere decir que se
les prestara atencién a todos aquellos vehiculos afiliados a la aseguradora

respectiva.

8.1.2.3.6.3 Identificar Nuevos Grupos de mercados Potenciales en el
departamento de Guaviare.

La ciudad capital San José es en primera instancia el punto de partida del negocio,
pero visualizando las oportunidades que respectan a crear sucursales en
poblaciones aledafias que de igual modo se encuentran en desarrollo. Esto
representa un objetivo a largo plazo. Dentro de los pueblos que se encuentran en

el departamento estan El retorno, Calamar y Miraflores.

8.1.2.3.7 Estrategias de diferenciacion
Todas las estrategias anteriores permiten establecer caracteristicas de

diferenciacion en el mercado en el que actuard la MULTITECA LLANO CARS

LTDA. Esas caracteristicas se resumen a continuacion:

8.1.2.3.7.1 Diferenciacion por medio de los Servicios:
Al ser una empresa de servicios, es necesario desarrollarlos de tal manera que
logren generar posicionamiento en la mente de los clientes y cercania con los

mismos, por ello se define la siguiente gestion del servicio ligada a los valores:

e Agilidad y rapidez para asistir a algun cliente desde el momento en que
hace su arribo al servicentro, solicitando un servicio determinado.

e Amabilidad durante y después de haber prestado un servicio solicitado por
los clientes.
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e Lograr culininar la prestacion de un servicio de forma eficaz y eficiente, de
tal modo que el cliente se sienta satisfecho por la rapidez con que le han
entregado su vehiculo.

e Mostrar disposicion para una futura asistencia y/o ayuda que necesite un
cliente con respecto a su vehiculo.

e Mostrar cordialidad por medio de consejos técnicos para con el vehiculo

automotor del cliente.

El personal que estara vinculado a la empresa MULTITECA LLANO CARS LTDA.
seran trabajadores capacitados y por tanto calificados, con el fin que reflejen una
buena imagen dei servicentro, de igual modo, por medio de los principios y valores

de la empresa.

8.1.2.3.7.3 Importancia del precio en la economia, en la mente del
consumidor y para la empresa.

Para MULTITECA LLANO CARS LTDA. Tal como se expresa €n las estrategias a
seguir, los rangos de precios que se manejan estan acordes con las estrategias

fijadas. Los precios son

8.1.2.3.7.4 Objetivos para la fijacion de precios

El mercado objetivo es sensible al precio de venta del servicio

Los objetivos que se persiguen en el establecimiento de precios son:

* Accesibilidad (Precios Moderados)

* Calidad (Trabajar con el mejor servicio de alta calidad de acuerdo al precio de
venta y el publico objetivo.

* Satisfaccion de clientes.
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8.1.2.3.8 Demanda estimada

Los clientes potenciales son aquellos que son objeto de una estrategia para la
venta de un producto/servicio por la entidad de informacion y que se toma como
punto de partida para un negocio, siendo asi, la estimacion de la demanda esta
dada por la poblacién del departamento del Guaviare que es aproximadamente de
7.698, de la anterior para el estudio de mercados se extrajo una muestra de 153
personas, de las cuales todas poseen alguna clase de vehiculo, resultando ya una
demanda potencial. Sin dejar atras la busqueda de los clientes potenciales-
institucionales que se describen en la investigacion, clientes institucionales con
grandes parques automotores tales como: empresas de trasporte publico (taxis,
transporte intermunicipal-interdepartamental), instituciones estatales (policia,
ejercito, hospitales, gobernacion, alcaldia y demas), sin contar con la potencialidad

de usuarios que se encuentra dentro del sector turismo, que va en aumento.

8.1.2.3.8.1 Reacciones de la competencia

Las propuestas planteadas y sus acciones generan una diferenciacion importante
tanto para los clientes fieles, que son los principales beneficiados, ya que esta
zona no existe tal innovacién como lo es la tecnologia que llevara a MULTITECA
LLANO CARS LTDA.

Sin embargo los estilos copiados seran la constante a precios similares y por tanto
la clave esta en la diferenciacién, en el cambio constante de los disefios y en la
adaptacion de éstos a los cambios del mercado.

Otro aspecto que tocara la competencia seran los precios, es decir los mismos

servicios a precios similares.

8.1.2.3.10 Estrategias comerciales
En este aspecto se enmarcan las acciones que apoyan la estrategia planteada

anteriormente. Estas estrategias son principalmente orientadas al cliente.
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8.1.2.3.11 Servicio Al Cliente

El servicio al cliente es un aspecto importante en el desarrollo de las estrategias
comerciales y por tanto para la empresa MULTITECA LLANO CARS LTDA. Se
orientan en diferentes aspectos:

* Manejo y trato del Gerente General con sus clientes y colaboradores.

* Garantia del servicio.

* Seguimiento telefonico de satisfaccion, por medio de la base de datos de los
compradores.

* Desarrollos de mejoras constantes teniendo en cuenta las sugerencias hechas
por los clientes.

El negocio de un servicentro se basa principalmente en la prestacion de servicios,
en ayudar a los propietarios de vehiculos con los problemas mecanicos o de
mantenimiento.

El problema podria decirse que radica en que tipo de relacién debe tener este tipo
de empresa con sus clientes. Basado en un articulo escrito por June Lee Risser

“Costumers Come First’?®

, Su contenido se ajusta al ideal de empresa que busca
este trabajo de grado, es decir, un establecimiento que no solo preste servicios de
alta calidad sino que se enfoque en el cliente final de tal forma que se crean unos
fuertes lazos de confianza entres ambas partes.

June Lee Risser, director de la firma consultora Vivaldi Partners, nos ayuda a
dirigir una empresa de servicios (o para cualquier firma en general) para que
trabaje en funcién del cliente. Para tener una visién de la importancia de los
clientes, Risser propone establecer

cinco pasos:

1. Hacer del Marketing una responsabilidad principal de la alta

administracién: Si bien es verdad que el CEO de una compafia tiene

** RISSER, JUNE LEE. Costumers Come First. Harvard Business Review. Noviembre/Diciembre de 2003.
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responsabilidades de alta gerencia como lo es la estrategia de la empresa
mediante la toma de decisiones para el largo plazo, este cerebro de la compania
debe involucrase también con el como se llega al cliente final. Una empresa debe
ser como un cuerpo para que funcione, todas sus partes deben funcionar
coordinadamente para que no existan conflictos y por el contrario exista un flujo
efectivo de informacién y de los procesos. No seria entonces denigrante ver el
gerente de una serviteca atendiendo de vez en cuando a sus clientes

para pulir sus necesidades ya que a veces se pierden dentro de la gestion
convencional de la empresa.

2. Identificar segmentos de consumidores de alto valor: Las segmentacion es
primordial para la adecuacién de estrategias especificas. Para una efectiva
segmentacién se deben buscar aquellas variables que sean importantes para
medir la satisfaccion del cliente con respecto a sus necesidades y segun la
naturaleza del negocio. No se trata simplemente de buscar identificadores
demograficos, sino variables mas complejas como los son los comportamientos y
actitudes. Una serviteca podria hacer una exploracion de que tipo de personas
visitan su establecimiento y con que motivo, asi se buscara separar aquellos que
van por un simple lavado de motor una vez al mes de aquellos que van
constantemente por una revision completa del vehiculo, o de aquellos que van con
poca frecuencia como si la escogencia del prestador de servicios fuera aleatoria
para ellos. En ultimas se quiere “reversar la perspectiva de productos en busca de
consumidores a consumidores en busca de soluciones™.

3. Establecer una estructura que sea mas cercana a los consumidores: Para
evitar que se entregue publicidad sobre un mismo producto a un mismo cliente se
debe tener una estrategia de segmentacion eficiente y mas cercana al
consumidor. Seria muy adecuado evitar que los canales de distribucién se crucen

y por otro lado seria mas productivo tener menos personal de ventas pero que sea

*» RISSER, JUNE LEE. Costumers Come First. Harvard Business Review. Noviembre/Diciembre de 2003. p.
25.
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efectivo a la hora de relacionarse con el consumidor, de tal manera que capture
sus necesidades.

4. Crear sistemas para compartir los insights de los clientes: En vez de tener
bases de datos gigantescas, las empresas deberian tener procesos adecuados
para compartir informacién y ademas que esta sea relevante. En una compafia
que presta servicios, es importante saber cuales son los clientes potenciales, para
esto se podrian desarrollar reuniones mas frecuentes entre los ejecutivos y los
empleados para hacer un diagnostico y un prondstico méas elaborado del
funcionamiento financiero, operacional y de mercadeo.

5. Premiar a los empleados con medidores de éxito que se enfoquen en
valorar a los consumidores: Los indicadores con los que se mide el rendimiento
de un empleado deben estar basados en su relacion exitosa con el cliente. De
esta forma el consumidor es el aspecto mas importante que debe tener en cuenta
cada trabajador del establecimiento, la motivaciéon por hacer un trabajo mejor
crecerd cada vez. En muchas empresas de servicios se premia a los empleados
que desarrollen ideas creativas para solucionar problemas con los clientes. Debe
quedar claro también que estos indicadores deben ser coherentes con el
incremento lucrativo que espera la empresa. Si miramos el ejemplo de la
serviteca, un trabajador eficiente no solo seria aquel que presta correctamente el

servicio solicitado sino el que es receptivo con el cliente.
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8.1.2.3.12 Diagrama del proceso
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8.2 CREACION DEL DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACION

8.2.1 Vision

Ser en el 2008 la empresa lider, reconocida por su desempefio en la mecanica,
mantenimiento y mejor servicio que satisfagan las expectativas de los clientes en
la ciudad de San José del Guaviare.

Asi mismo proyectar un servicentro, agil y eficiente que permita un compromiso y

desarrollo laboral de cada uno de los integrantes con los objetivos y valores.

8.2.2 Mision
Nuestro proposito es ser la empresa lider, respondiendo a la continua
identificacion y satisfaccion de las necesidades y expectativas de nuestros clientes

internos y externos, con productos y servicios competitivos.

« Para alcanzarlo fomentaremos la participacion individual, creando el mejor clima
organizacional y los medios necesarios para el mejoramiento continuo y
sistematico de nuestra gente, nuestra organizacion, sus procesos, sistemas,
tecnologia y maquinaria, asi como también el de los proveedores asociados con la

Empresa.

* Nuestras actividades deben redundar en el desarrollo de la comunidad y en el
beneficio de nuestros inversionistas y de quienes laboramos en Smurfit Kappa
Cartéon de Colombia, enmarcando siempre nuestras acciones, dentro de los mas
puros preceptos de la ética.

8.2.3 Valores
% Interés permanente por la innovacién.

« Devocion por la satisfaccion al cliente
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% Interés por el desarrollo de los colaboradores

< compromiso y perseverancia en las actividades que se desarrollan, con la
mejor disposicion en el momento de hacerlo.

% Actuamos con ética al servicio de los demas y en beneficio mutuo.

%+ Somos integros y honrados

s Tememos espiritu de progreso.

<+ Actuamos con responsabilidad social.

% Respeto entre colaboradores y clientes.

%+ Superacion permanente.
8.2.4 Objetivos

8.2.4.1 De Crecimiento
v" Lograr un total conocimiento, aproximacion y satisfaccion de las personas
que posean vehiculo automotor en la ciudad de San José del Guaviare,
para poder suplir sus necesidades de acuerdo a sus inquietudes vy
preferencias.
v" Diferenciarnos de la competencia mejorando el servicio pos — venta,
facilitando la asistencia técnica gratuitamente y atendiendo las

reclamaciones de forma inmediata.

8.2.4.2 De Rentabilidad
v" Generar un margen neto por encima del 10% para el primer afo, por
encima del 14% para el segundo, y mas del 15 % para el tercer afo’.
8.2.4.3 De desarrollo humano
v' -Generaremos en nuestros trabajadores la superacion personal por

medio del desarrollo y capacitaciéon permanentes.

" Ver datos presupuesto financiero.Indicadores financieros de rentabilidad.
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8.2.4.4 De orientacion al cliente
v' Estaremos atentos ante las nuevas necesidades de nuestros clientes
internos  y externos, para que en nuestra empresa encuentren la
satisfaccion y cumplimiento con sus expectativas.

v Promover una cultura de el mejor servicio

8.2.5 Estrategias Corporativas

8.2.5.1 Estrategias genéricas

< El area de mercados estara siempre atenta a los requerimientos de los
clientes, sugerencias y reclamaciones que pueda tener hacia nuestro servicio.

% EIl personal administrativo de la empresa tomara la mejor de las dediciones,
con el deseo de salir adelante en una forma tan segura como sea posible,

generando el desarrollo y obtencién de los logros propuestos.

8.2.5.2 Estrategias concéntricas

+«+ Crear conciencia de lo importantes que son nuestros clientes para nuestra
empresa, para el surgimiento de esta.

< Implementar estandares de calidad total que permitan ofrecer un servicio en las
mejores condiciones para las personas que poseen vehiculo automotor en San

José del Guaviare.

%+ Capacitar, entrenar y desarrollar a nuestro talento humano para poder cumplir

con las exigencias del mercado.

8.2.5.3 Estrategia para el desempeiio laboral
Para la empresa MULTITECA LLANO CARS Ltda. La cultura y los valores
organizacionales influiran en el desempefio laboral teniendo en cuenta las

siguientes creencias:



- Chente: Haremos io que sea por el cliente.
- Individuo: Respetaremos la dignidad individual y haremos que el trabajo nos
safisfaga.
- Excelencia: Siempre seremos los mejores en lo que hacemos.
- Grupo: Todos los empleados nos trataremos de manera justa y con respeto,
mostrando preocupacion por los demas.
8.2.6 Organigrama
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El organigrama de la empresa MULTITECA LLANO CARS LTDA. es plano porque
su estructura permite que los procesos sean mas agiles y flexibles, facilitando de
esta manera la comunicacion de los diferentes niveles de la organizacion.,
requiriendo menos reglas y procedimientos. Para nuestra empresa sera muy
importante la descentralizaciéon manteniendo grupos de trabajo lo mas pequeros

posibles para lograr la mejor identificaciéon con nuestro negocio y clientes.



8.2.7 Roles del equipo del proyecto

78



NOMBRE FUNCIONES DEPARTAMENTO DE
DEL ADMINISTRACION FECHA
CARGO
Gerente
Marzo 2007

JEFE SECCION NIVEL

INMEDIATO
Administracién Estrategico

OBJETIVO DEL CARGO

Dirigir la empresa

PERFIL DEL CARGO

Profesional en Administracion de empresas, dinamico, lider, espiritu
emprendedor.

FUNCIONES BASICAS

1. Planear, organizar, dirigir y controlar el adecuado funcionamiento
de la empresa.

2. Negociar nuevas alianzas estratégicas para aumentar el portafolio
de productos de la empresa

3. Analizar los estados financieros de la organizacion y tomar
decisiones frente a estos

4, Evaluary aprobar los diferentes presupuestos de la empresa.

RESPONSABILIDADES DEL CARGO

1. Hacer que la empresa genere utilidades cada mes.
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NOMBRE FUNCIONES DEPARTAMENTO DE FECHA
DEL CARGO ADMINISTRACION
Contador
Marzo 2007
JEFE SECCION NIVEL
INMEDIATO
Gerente Contabilidad Coordinacion

OBJETIVO DEL CARGO

Lograr que la contabilidad de la empresa este siempre organizada y al dia.

PERFIL DEL CARGO

Contador, capacidad de analisis financiero, dinamico, lider.
Experiencia minima de 4 afilos como contador.

FUNCIONES BASICAS

1.Preparar y presentar informes financieros ( Balances, flujos de caja,
etc).

2.Realizar cierres de mes y anuales.

3.Dar a la gerencia financiera los informes que solicite.

4. Hacer el cierre contable cada mes

RESPONSABILIDADES DEL CARGO
1. Tener la contabilidad de la empresa SIEMPRE al dia.

2. Elaborar informes a entidades gubernamentales, bancarias,
proveedores y otros.




FUNCIONES DEPARTAMENTO

NOMBRE COMERCIAL
DEL CARGO FECGHA
Director comercial
Marzo 2007
JEFE SECCION NIVEL
INMEDIATO
Gerente Ventas Directas Coordinacion

OBJETIVO DEL CARGO

Dirigir a la fuerza de ventas y apoyar el logro de los objetivos corporativos

del area

PERFIL DEL CARGO

Administrador de empresas, con experiencia en ventas y mercadeo

minimo de 3 anos,

FUNCIONES BASICAS

A L0 P

RESPONSABILIDADES DEL CARGO

Planear, organizar y dirigir labores de mercadeo y ventas
Apoyar permanentemente el cierre de negocios
Cumplir con el presupuesto de ventas de la organizacion
Elaborar el presupuesto y las estrategias comerciales

1. Controlar la ejecucion del presupuesto de ventas directas.
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NOMBRE

DEL CARGO | FUNCIONES DEPARTAMENTO DE | FECHA
ADMINISTRACION
Auxiliar comercial
Marzo 2007
JEFE SECCION NIVEL
INMEDIATO
Gerente Coordinaciéon

OBJETIVO DEL CARGO

Colaborar con al gerente comercial en la fuerza de ventas y apoyar el

logro de los objetivos corporativos del area

PERFIL DEL CARGO

Mujer, con experiencia en mercadeo y ventas de buenas relaciones

personales.
Experiencia minima de 3 arios.

FUNCIONES BASICAS

1. Apoyar permanentemente el cierre de negocios
2. Cumplir con el presupuesto de ventas de la organizacion
2. Elaborar el presupuesto y las estrategias comerciales

RESPONSABILIDADES DEL CARGO

1. Controlar la ejecucion del presupuesto de ventas directas
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NOMBRE
DEL CARGO FUNCIONES DEPARTAMENTO DE FECHA

ADMINISTRACION

Secretaria
Marzo 2007
JEFE SECCION NIVEL
INMEDIATO
Gerente Coordinacion

OBJETIVO DEL CARGO

Colaborar con al gerente en la fuerza operacional y apoyar el logro de los
objetivos corporativos.

PERFIL DEL CARGO

Muijer, con experiencia buenas relaciones personales.
Experiencia minima de 3 afos.

FUNCIONES BASICAS

1. Apoyar permanentemente en los procedimientos
administrativos.

RESPONSABILIDADES DEL CARGO

1 Brindar asistencia a su jefe inmediato, en cuanto al desarrollo
de procesos administrativos.
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FUNCIONES DEPARTAMENTO DE
NOMBRE PRODUCCION
DEL CARGO FEGHA
Operarios (sincronizacion, alineacion, balanceo y
mecanica) Marzo 2005
JEFE SECCION NIVEL
INMEDIATO
Gerente Taller de Mecanica Coordinacion

OBJETIVO DEL CARGO

Cumplir con el mejor servicio en mecanica general.

PERFIL DEL CARGO

Mecanico, con amplios conocimientos en funcionamiento de motor
(carburacion, injection). Experiencia minima de dos afos.

FUNCIONES BASICAS

Programar y controlar el servicio mecanico.

Controlar la calidad del servicio mecanico, repuestos.
Evitar los embotellamientos del servicentro.

Cumplir con los requerimientos de cada cliente.

e G By =k

RESPONSABILIDADES DEL CARGO

1. Determinar las necesidades de personal y materiales para cumplir
con el servicio.

2. Cumplir con todas las normas de seguridad de los equipos vy
operarios.
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8.2.8 Seleccion de Personal

Entrevista estructurada

Nombres y Apellidos.

Direccion.

Teléfono.

Disponibilidad de tiempo.

Estudios Realizados.

Cargos anteriores. (Descripcion del cargo, duracion. )
Aspiracién salarial.

Mencione tres virtudes que lo caractericen.
Mencione tres defectos que lo caractericen.
A qué dedica el tiempo libre.

¢,Cual fue el ultimo libro que ley6?

Qué espera de la empresa

Que expectativas tiene del cargo a ocupar?
Cuales son sus metas a corto y largo plazo?

Por que cree que este cargo puede ser desempefiado por Usted?.

8.2.9 Contratacion
A nuestra empresa, los trabajadores se vincularan por medio del contrato

individual a término indefinido, siempre y cuando pasen el periodo de prueba de
dos meses.
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CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO
A TERMINO INDEFINIDO

NOMBRE DEL EMPLEADOR DOMICILIO DEL EMPLEADOR

BIDCOL Ltda. Zona Industrial Puente Aranda
Bogota

NOMBRE DEL TRABAJADOR DIRECCION DEL TRABAJADOR

LUGAR, FECHA DE NACIMIENTO Y NACIONALIDAD |OFICIO QUE DESEMPENARA EL

TRABAJADOR
SALARIO
VALOR EN LETRAS ($VALOR EN
NUMEROS)============================================
PERIODOS DE PAGO FECHA DE INICIACION DE LABORES
MENSUAL

CIUDAD DONDE HA SIDO
CONTRATADO EL TRABAJADOR

Entre EL EMPLEADOR y EL TRABAJADOR, de las condiciones ya dichas,
identificados como aparece al pie de sus firmas, se ha celebrado el presente contrato

individual de trabajo, regido ademas por las siguientes clausulas:

PRIMERA: EL EMPLEADOR contrata los servicios personales del TRABAJADOR y
éste se obliga: a) a poner al servicio del EMPLEADOR toda su capacidad normal de
trabajo, en forma exclusiva en el desempefio de las funciones propias del oficio
mencionado y en las labores anexas y complementarias del mismo, de conformidad
con las ordenes e instrucciones que le imparta EL EMPLEADOR o sus
representantes; y b) a no prestar directa ni indirectamente servicios laborales a otros
EMPLEADORES, ni a trabajar por cuenta propia en el mismo oficio, durante la
vigencia de este contrato.
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SEGUNDA: EL EMPLEADOR pagara al TRABAJADOR por la prestacion de sus
servicios el salario indicado, pagadero en las oportunidades también sefialadas
arriba, como retribucién por todos los servicios que preste EL EMPLEADOR, de
conformidad con la Clausula que antecede. Dentro de este pago se encuentra
incluida la remuneracion de los descansos dominicales y festivos de que tratan los
Capitulos |, Il y II! del Titulo VII del C.S.T. Se aclara y se conviene que en los casos
en los que EL TRABAJADOR devengue comisiones o cualquiera otra modalidad de
salario variable, el 82.5% de dichos ingresos constituye remuneracion ordinaria y el
17.5% restante esta destinado a remunerar el descanso en los dias dominicales y

festivos de que tratan los Capitulos Y, Il y Il del Titulo VIl del C.S.T.

TERCERA: Las partes convienen establecer que todo beneficio extralegal que LA
EMPRESA otorgue al EMPLEADO por mera liberalidad, no constituird para ningun
efecto legal parte del salario, de acuerdo con lo establecido en el Articulo 15 de la
Ley 50 de 1990 que modificd el Articulo 128 del C.S.T. No obstante lo anterior, las
partes suscribiran un documento en donde conste esta circunstancia en cada caso

particular

CUARTA: EL TRABAJADOR se obliga a laborar la jornada ordinaria en los turnos y
dentro de las horas sefialados por EL EMPLEADOR, pudiendo hacer éste ajustes o
cambios de horario cuando lo estime conveniente. Por el acuerdo expreso o tacito de
las partes, podran repartirse las horas de la jornada ordinaria en la forma prevista en
el Art. 164 del C.S.T., modificado por el Art. 23 de la Ley 50/90, teniendo en cuenta
que los tiempos de descanso entre las secciones de la jornada no se computan

dentro de la misma, segun el Art. 167 ibidem.

QUINTA: Los primeros dos meses del presente contrato se consideran como

periodo de prueba y, por consiguiente, cualquiera de las partes podra terminar el
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contrato unilateralmente, en cualquier momento durante dicho periodo. Vencido
éste, la duracién del contrato serd indefinida, mientras subsistan las causas que le
dieron origen y la materia de trabajo, no obstante EL TRABAJADOR podra dar por
terminado este contrato mediante aviso escrito al Empleador con antelacion no
inferior a treinta (30) dias. En caso de no dar EL TRABAJADOR el aviso o darlo
tardiamente, debera al EMPLEADOR una indemnizacion equivalente a treinta (30)
dias de salario o proporcional al tiempo faltante, deducible de sus prestaciones
sociales, este descuento se depositara a 6rdenes del juez, todo de conformidad con
el numeral 5° del Art. 6° de la Ley 50/90, que modifico el Art. 64 del C.S.T.

SEXTA: Son justas causas para dar por terminado unilateralmente este contrato por
cualquiera de las partes, las enumeradas en el Art. 62 del C.S.T., modificado por el
Art. 70 del Decreto 2351/65; y, .demas, por parte del EMPLEADOR, las faltas que
para el efecto se califiquen como graves en el reglamento interno de trabajo o las

enunciadas en este contrato o en las clausulas adicionales del presente contrato.

SEPTIMA: Las partes podran convenir que el trabajo se preste en lugar distinto del
inicialmente contratado, siempre que tales traslados no desmejoren las condiciones
laborales o de remuneracion del TRABAJADOR, o impliquen perjuicios para él. Los
gastos que se originen con el traslado seran cubiertos por EL EMPLEADOR de
conformidad con el numeral 8o del Art. 57 del C.S.T. EL TRABAJADOR se obliga a
aceptar los cambios de oficio que decida EL EMPLEADOR dentro de su poder
subordinante, siempre que se respeten las condiciones laborales del TRABAJADOR
y no se le causen perjuicios. Todo ello sin que se afecte el honor, la dignidad y los
derechos minimos del TRABAJADOR, de conformidad con el Art. 23 del C.S.T,
modificado por el Art. 10 de la Ley 50/90.
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OCTAVA: Este contrato ha sido estrictamente elaborado de acuerdo con la Ley y la
Jurisprudencia y sera interpretado de buena fe y en consonancia con el C.S.T., cuyo
objeto, definido en su Art. 10, es lograr la justicia en las entre EMPLEADORES vy
TRABAJADORES dentro de un espiritu de coordinacion econdémica y equilibrio

social.

NOVENA El nresente contrato reemplaza en su integridad y deja sin efecto
cualquiera otro contrato verbal o escrito celebrado entre las partes con anterioridad.
Las modificaciones que se acuerden al presente contrato se anotaran a continuacion
de su texto.

DECIMA: Por la naturaleza del trabajo a realizar especificamente teniendo en cuenta
el objeto social del EMPLEADOR, EL TRABAJADOR debe guardar estricto secreto
de todo cuanto conozca o llegue a conocer de las actividades del empleador o de sus
clientes, y se obliga a no copiar o reproducir con fines personales o en beneficio de

terceros, los programas de computador, bases de datos, informacion comercial etc.

DECIMA PRIMERA: Las partes expresamente convienen a estipular, de mutuo
acuerdo, que en razon a la exclusividad pactada en el contrato de trabajo y salvo
autorizacién expresa en contrario, el trabajador se abstendra de: (1) trabajar
simultdneamente en otra empresa o labor, por su propia cuenta o al servicio de
terceros, en actividades analogas o aun diferentes al objeto social de la empresa y/o
para las cuales fue contratado; (2) trabajar directamente o por medio de terceros
para clientes y/o usuarios de los productos o servicios del patrono, para desarrollar
actividades propias de la empresa BIDCOL Ltda.,sin autorizacion de ésta; (3)
trabajar para empresas que desarrollen un objeto social analogo al de la empresa
BIDCOL Ltda. Esta prohibicién se extiende aun dentro de los doce (12) meses

siguientes a la desvinculacion laboral del trabajador respecto de la empresa,

cualquiera que sea la razén. Constituira falta grave, ademas de las definidas en la
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Ley, en el Contrato, la trasgresion de cualquiera de estas prohibiciones, facultando al
patrono para dar lugar a la justa terminacién del contrato de trabajo, e iniciar las
acciones laborales, civiles y penales consagradas en la legislacidon vigente, si es el

caso.

Para constancia se firma en dos o mas ejemplares del mismo tenor y valor, ante

testigos en la ciudad y fecha que se indican a continuacion:
CIUDAD Y FECHA:

EL EMPLEADOR: EL EMPLEADO:

LLANOCARS LTDA. NOMBRE

NIT.860.511.527-2 c.c.

TESTIGOS:

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXX XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX
C.C.No. XXXXXXXXXXBOGOTA C.C.No. XXOOOOKXXXXXXX Bogota

Jefe de Relaciones Industriales Gerente Adtivo. y Financiero

8.2.10 Salud Ocupacional

8.2.10.1 Responsabilidad de los Trabajadores

.

» Cumplir con las normas asignadas en el Reglamento de Higiene y Seguridad

Industrial de la empresa y atender las indicaciones verbales y escritas al
respecto.
» Usar correctamente los equipos y elementos de proteccion personal que el

patrono les suministra.

v

Mantener en operacion los dispositivos de seguridad y conservar el orden y
aseo del sitio de trabajo, maquinaria y elementos de trabajo.
» Informar al patrono sobre las fallas o deterioro de los sistemas de seguridad,

equipos de proteccion o cualquier condicion insegura o peligrosa de trabajo.
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Trabajar en forma responsable y seria evitando actuar con descuido o
brusquedad y jugar en las areas de trabajo o circulacion.

Abstenerse de operar maquinas, equipos o vehiculos sin la debida
autorizacion.

Solicitar inmediata prestacion de Primeros Auxilios en caso de lesion
accidental por simple que parezca e informar sobre el particular al
supervisor.

Elegir libremente sus representantes al Comité Paritario.

Colaborar activamente en el desarrollo de las actividades de Salud
Ocupacional.
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Trabajar en forma responsable y seria evitando actuar con descuido o
brusquedad y jugar en las areas de trabajo o circulacion.

Abstenerse de operar maquinas, equipos o vehiculos sin la debida
autorizacion.

Solicitar inmediata prestacién de Primeros Auxilios en caso de lesion
accidental por simple que parezca e informar sobre el particular al
supervisor.

Elegir libremente sus representantes al Comite Paritario.

Colaborar activamente en el desarrollo de las actividades de Salud

Ocupacional.
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8.2.10.2 Marco Legal en Salud Ocupacional y Proteccion Ambiental

Constitucion Nacional — Derechos a la proteccion en el trabajo. Se da

inicio a las bases de Salud Ocupacional

1886
Ley 57 — LEY URIBE — Reparacién de los A.T. Norma pionera, aunque
no habia regulacién del Contrato de Trabajo.
1915
Se implementaron normas obligatorias en la higiene de las fabricas y la
responsabilidad de los patronos por ATEP (EI patrono se hace cargo).
Le 6—
¥ Se crean las indemnizaciones por A.T. y E.P.
1945
Ley 90-|Se crea el Instituto Colombiano de los Seguros Sociales para la
1946 proteccion de la poblacion trabajadora.
Decreto Se expide el Codigo Sustantivo de Trabajo: establece obligatoriedad en
1663 y | prestaciones e indemnizaciones por ATEP y procedimientos en caso de
3743-1950 | muerte. Se establecen empresas de exposicion por alto riesgo.
Res. Estatutos de Seguridad e Higiene Industrial: disposiciones mas exactas
2400/79 en S.0.; requisitos minimos de inmuebles destinados como

establecimientos de trabajo; los servicios de higiene y disposicion de
desechos, normas generales sobre riesgos, concentraciones maximas

y contaminaciones ambientales.

Cdédigo Sanitario Nacional — Ley General de S.0. — Dicta medidas
sanitarias para la proteccion del medio ambiente laboral y de la

presencia de agentes fisicos, quimicos, bioldégicos, saneamiento
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Ley 9 -
1879

basico, sustancias peligrosas, maquinas, equipos y herramientas,

E.P.P. y la organizacion de la Salud ocupacional en las empresas.

Decreto
614
1984

de

Reglamenta la organizacion y Administracion de la S.0. en el pais,
estableciendo los parametros del plan Nacional de S.O., los niveles de
competencia y determina las responsabilidades de los Min. De salud,
de Trabajo y Seguridad Social, 1.S.S., de Coldeportes.

Crea el comité Seccional de S.0. y el procedimiento de vigilancia y

Control y sanciones para garantizar el cumplimiento.

Res.2013
de 1986

Crea los comités de Higiene y Seguridad Industrial, establece sus

funciones y su periodo de vigencia.

Res. 1016
de 1989

Reglamenta la organizacion, funcionamiento y forma de los programas

de S.0. — Programa empresarial de S.0.

Ley 99 del
22 de
Diciembre
de 1993

Se crea el Ministerio del Medio Ambiente, se reordena el sector publico,
encargado de la gestion y conservacion del medio ambiente (SINA) y

se dictan otras disposiciones.

100
del 23 de
Diciembre
de 1993

Ley

Se crea el sistema de seguridad social integral y se dictan otras
disposiciones sobre pensiones, salud, riesgos profesionales y servicios

sociales complementarios.

Decreto
1295
1994

de

Determina la organizacién y administracion del sistema General de
Riesgos Profesionales (SGRP). Establece prestaciones asistenciales

de salud y econdémicas por ATEP, Define AT y EP, Modificacion de los
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Comités a Copaso con vigencia de dos afios y se nombrara Vigia en

Salud Ocupacional para empresas menores de diez trabajadores.

Del 22 de Junio de 1994. Reglamenta las actividades de alto riesgo.

Decreto
1281.

Del 3 de Agosto de 1994. Reglamenta la afiliacion y cotizacion al
Decreto

S56G.RP;
1772

Del 3 de Agosto de 1994. Adopta la tabla de enfermedades
Decreto ,

profesionales
1832

Del 3 de Agosto de 1994. Adopta la tabla unica para clasificacion de
Decreto . :

invalidez
1836

Del 5 de Junio de 1995. En relacién con la prevencién y control de la
Decreto

contaminacién atmosférica y la proteccién de la calidad del aire.
948

Del 29 de Noviembre de 1995. Tabla de clasificacion de actividades
Decreto

econdémicas para el Sistema General de Riesgos Profesionales.
2100

Del 26 de Agosto de 1996. Reglamenta parcialmente la Ley 100 de
Decreto

1993 y el Decreto Ley 1295 de 1994
1530

De 1396. Estatuto Nacional del Transporte.
Ley 336

8.2.10.3 Registros de Informacién y Control

Se llevara informacion de registros de Ausentismo laboral general y control de las

actividades desarrolladas en el periodo de ejecucién, para:
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“f

Identificar y analizar las causas y factores condicionantes de ausentismo de
origen médico y otras causas para reducir los indices por ausentismo

prevenible.

‘/»'!

Analizar los hallazgos y correlacionarlos con los puestos de trabajo y factores

de riesgos existentes en el medio laboral.

» Identificar los trabajadores con altos niveles de ausentismo analizando
causas y definiendo conductas.

» Determinar los costos directos e indirectos generados por la no asistencia

laboral.

8.2.10.4 Examenes generales y especificos de admision

Realizado con base a los distintos tipos de tareas, las exigencias fisicas y de
exposicion para la salud, al ingresar el trabajador a la empresa; para lo cual sera
remitido el aspirante al Consultorio del Médico en Salud Ocupacional, con carta
remisora y con la descripcion de las actividades a realizar al ingresar como
trabajador a nuestra compaiiia.

Dentro de la evaluacion basica se contempla:

» Valoracion medica

= Examenes de laboratorio (serologia, Glicemia , factor Rh)
= Audiometria

= Espirometria

= valoracion de agudeza visual.

Dentro de la evaluacién médica especifica se contempla:
= Dermatolégico
= Valoracién musculo esquelética y postural

= Basciloscopia
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Con base a la revision médica, el profesional en medicina ocupacional, dara el

concepto, si el aspirante es apto o no para el cargo que va ha desempenar.

8.2.10.5 Examenes de control periddico

Se realizaran para los trabajadores que estén potencialmente expuestos o que
realicen tareas potencialmente peligrosas; seran sometidos a examenes fisicos en
intervalos de 6 meses y 1 a 2 afios, dependiendo de la edad, el tipo de trabajo,

existencia de problemas de salud, ausentismo continuo, sexo y otros.

Se tendran en cuenta las valoraciones periddicas anuales en:
Agudeza Visual

Agudeza auditiva

Espirometria

Valoracion musculoesquelética y postural

8.2.10.6 Examenes de retiro

Estos se realizaran al personal, que después de haber laborado en la empresa un
periodo determinado, se remitirdA al Médico Ocupacional contratado, para su
valoracion médica de retiro, con el objeto de identificar su estado de salud. En caso
de presentar una deficiencia organica, serda nuevamente evaluado y segun los
resultados, se remitira a BOLIVAR Riesgos Profesionales para su analisis y

tratamiento respectivo.

8.2.10.7 Atencion de Emergencias Médicas

Entre las actividades de emergencias médicas se dispondra:
< Se proveera de botiquines necesarios con sus respectivos elementos de
curacion.

<+ Se establecera un sistema de coordinacién con la E.P.S., para el traslado del

lesionado y se le de la asistencia médica necesaria y requerida. Se dispondra
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de los recursos de transporte inmediato para el traslado del lesionado.

En caso de accidente de trabajo se informara a la A.R.P. y se diligenciara el
informe de reporte de accidente de trabajo respectivo, durante las primeras
24 horas después del suceso y se tomaran las medidas de control para evitar
gue ocurra nuevamente.

Se dara aviso al familiar mas cercano, por si se requiere una mayor
informacion del lesionado.

Se mantendra contacto con el trabajador lesionado, para ayudarle a superar
la crisis, sobre todo si la lesion es incapacitante.

Se dispondra y se mantendra actualizado un directorio de Emergencias para

cualquier eventualidad o emergencia meédica.

lgualmente se mantendra actualizado el directorio del personal que labora en la

empresa que estara a disposicion del personal de primeros auxilios, Recepcion y

Cada uno de los conductores en su respectivo vehiculo.

8.2.10.8 Botiquin

La empresa contara con un Botiquin para cada area, dotados e implementados con

por lo menos, los siguientes elementos basicos:

8.2.10.9 Material para limpieza y proteccion de los tejidos

Gasa precortada y esterilizada en sobres sellados

Apositos para hemorragias y sangrados

Apositos oclusivos para los ojos

Aplicadores: para aplicar antisepticos.

Esparadrapo antialérgico: Mocroporo y Transparente para sujetar gasas y
apositos.

Esparadrapo de tela: para sujetar vendajes y hacer compresion si hay
necesidad.



s Curitas de diferente tamafio para cubrir heridas leves.

SOLUCIONES PARA LIMPIEZA Y DESINFECCION
e |sodine espuma e isodine solucion
e Agua destilada o solucién salina — suero fisiolégico

e Sulfaplata para quemaduras de primer grado

MATERIAL PARA INMOVILIZAR
e Vendas elasticas de diferentes pulgadas
e Vendas triangulares o cabestrillos

e Bajalenguas

MATERIAL DE APOYO

e Termometro oral

e Linterna

e Tijeras para material

e Guantes Deshechables
e Tapa bocas

o Camilla

e Manual de primeros auxilios

MEDICAMENTOS

e Acetaminofén: Dolex, focus o winidal
¢ Sal de Frutas, efresal

¢ |buprofen: Motrin

e Buscapina

e Descongel

o Mylanta tabletas o liquida

98
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e Sales de rehidratacion oral

e Aspirina

e Acril - Gotas

Se estableceran recomendaciones especificas para el suministro de

medicamentos, debido a las contraindicaciones de estos y de la forma de

suministrarlos.

8.2.10.10 Recursos
El servicentro automotriz dispondra de los recursos necesarios para la evaluacion

y control de los factores de riesgo que de ellos dependan, sean de:

» Tipo material como equipos de oficina, ropa de trabajo, elementos de
proteccion personal, equipos para deteccion de riesgos, herramientas,

resguardos para las maquinas y equipos.

v

tipo tecnolégico como literaturas e instructivos, manual de produccion,

capacitaciones especificas e instrumentos técnicos, y, de

» Tipo financiero como sistemas de proteccion contra incendio y seguridad
contra robo, implementacion del programa de mantenimiento y demas

gastos especiales para eventos y emergencias.

8.2.11 Evaluacion de desempeio
Ver anexo C
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8.3 CREACION DEL DEPARTAMENTO TECNICO
8.3.1 Infraestructura

8.3.1.1 Macrolocalizacion

La definicion de la macrolocalizacion del proyecto se inicia identificando al
departamento de San José del Guaviare, presentando las condiciones propicias
para la instalacion y ubicacién del servicentro automotriz. Departamento situado
en la parte oriental del pais, en la region de la Amazonia, localizado entre los 00°
39" 21" y 02° 55" 33" de latitud norte y entre los 69° 59" 45" y 73° 39" 48" de
longitud oeste. Su superficie es de 42.327 km2 y limita por el Norte con los
departamentos de Meta y Vichada, por el Este con Guainia y Vaupés, por el Sur
con Caqueta y Vaupés, y por el Oeste con Meta y Caqueta. El departamento esta
dividido en 4 municipios: San José del Guaviare, ciudad capital, Calamar, El
Retorno y Miraflores; 25 inspecciones de policia, numerosos caserios y sitios
poblados. Los municipios estan agrupados en un circulo notarial con una notaria,
un circulo principal de registro, y pertenecen al distrito judicial de Villavicencio. El
departamento constituye la circunscripcion electoral del Guaviare. El 1° de enero

de 1995 tenia registrados 9.136 predios urbanos y 1.291 rurales.*’

%1 San José Del Guaviare (Guaviare). En http://usuarios.lycos.es/sanjose1.html
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Mapa Guswiare

8.3.1.1.1 Ubicacién de los usuarios™

En el departamento de San José del Guaviare la concentracion de la poblacion es
de gran importancia porque es quien va a consumir los servicios provenientes del
proyecto, por eso la ciudad de San José del Guaviare, como ciudad mas

importante es quien presenia la mayor tendencia hacia el mercado.

8.3.1.1.2 Condiciones de Vias de comunicacién y medios de transporte

La red vial se compone de un eje principal que comunica los municipios de San
José, El Retomo y Calamar, y una red secundaria que conecta las inspecciones
de policia con las cabeceras de mayor importancia economica; esta misma via
conecta al departamento con la red vial nacional entre San José del Guaviare y
Granada (Meta).

2 Mapa Guaviare. En www.humboldt.org.co/biocomercio/cars/cdalimages/mapa_guaviare ' ag.jpg
* Departamento del Guaviare. En http:/iwww.guaviare.gov.co/sitio.shtml



102

El servicio aéreo constituye uno de los principales medios de comunicacion; se
presta a través de 2 aerddromos ubicados en los municipios de San José del
Guaviare y Miraflores que los comunican entre si, con los de la region y con la

capital de la Republica..

8.3.1.1.3 Infraestructura y servicios publicos disponibles
La cobertura en los servicios de acueducto es del 26% y alcantarillado del 14%; de

los 4 municipios, 2 tienen sucursales de la Caja Agraria.

8.3.1.1.4 Tendencias de desarrollo de la region o del municipio

La economia del Guaviare se fundamenta en la produccién agropecuaria. La
agricultura en general es de bajo rendimiento y se practica en forma tradicional, lo
que repercute en los escasos excedentes economicos que mantienen una
poblacion. Los principales cultivos son platano (1.464 ha), yuca (1.102 ha), cacao
(891 ha), cafia miel (555 ha) y caucho (131.9 ha). Se destaca la ganaderia vacuna
extensiva o semi - intensiva en las planicies de tierra firme. No existen estadisticas
sobre la economia extractiva de madera, caza y pesca, pero se consideran
actividades generadoras de ingresos; segun datos estimados, la pesca aporta
entre 50 y 200 toneladas de pescado al mercado nacional. La agroindustria es una
actividad incipiente; de ella se destaca la producciéon de miel de cafia. Los
principales productos artesanales son escobas y cepillos fabricados con fibra de
palma de chiquichiqui, y elaborados en su mayor parte por los indigenas. Las
actividades comerciales mas destacadas en el departamento tienen que ver con la
produccion agropecuaria y la distribucion de bienes de consumo traidos para
satisfacer la demanda local. El sistema financiero en el departamento presento
(1994) 8.858 millcnes en captaciones y 2.508 en colocaciones.
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8.3.1.1.5 Condiciones climaticas, ambientales y de salubridad

El clima del departamento es de tipo tropical estacional; los vientos predominantes
son en direccion norte - sur - norte presentes en el Ecuador climatico; la
precipitacion anual promedio es de 2.600 mm; la region se caracteriza por su
régimen monomodal, con una temporada seca corta y una lluviosa larga, que se
extiende de abril a noviembre; las temperaturas medias anuales son superiores a
26°C. Sus tierras estdn comprendidas en el piso térmico calido. En el
departamento se encuentra la reserva nacional natural de Nukak; comparte con el
departamento del Meta el parque nacional natural Serrania de la Macarena, y con
el departamento de Caqueta el parque nacional natural de Chiribiquete; cuenta

con la reserva indigena La Fuga.

8.3.1.1.6 Condiciones ecoldgicas

Los problemas ambientales del departamento son resultado de las practicas
agricolas de los colonos de tala, quema, siembra e instalacion de pradera,
alterando el ecosistema natural con el acelerando procesos de degradacion del
suelo, por erosion hidrica y compactacion, junto con la considerable pérdida de la
biodiversidad originada en la caza indiscriminada de especies endémicas;
igualmente la aparicién de cultivos marginales ha causado la tala de miles de
hectareas de bosque primario. Alli, precisamente donde existen riquezas floristicas
y faunisticas, se utilizan en los cultivos agentes quimicos que contaminan las
fuentes de agua. Para atender el desarrollo de planes ambientales
departamentales y regionales se cre6 la Corporacion para el Desarrollo Sostenible
del norte y del oriente Amazénico (CDA), por medio de la Ley 99 de 1993, que
comparte con los departamentos de Guainia y Guaviare y cuya sede se encuentra
ubicada en Inirida.
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8.3.1.2 Microlocalizacion®

San José del Guaviare, la capital del departamento del Guaviare, esta localizada
en la parte norte de la division politico administrativa, aproximadamente a 400 Km
al sur de la ciudad de Bogota.

Sus territorios son principalmente planos, correspondientes a la transiciéon entre la
Orinoquia y la Amazonia, y son regados por numerosas corrientes de agua, entre
las que se destacan las de los rios Guaviare y Guayabero, que adicionalmente le
sirven para comunicarse con las poblaciones cercanas, dentro y fuera del
departamento.

Especialmente sobre las orillas de los rios de la regién, habitaban tribus indigenas
carijonas, cubeos, curripacos, desanos, guayaberos y tucanos, las que vivian de la
caza y la pesca y con el transcurrir del tiempo se volvieron habiles explotadores de
caucho.

% USUARIOS.LYCOS.Op.cit., p.2.
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8.4 IMPLEMENTACION DEL AREA LEGAL

ACTA DE CONSTITUCION
SOCIEDAD LIMITADA
LLANOCARS LTDA.

En la ciudad de San José del Guaviare, Guaviare, siendo las 3:00 PM del dia 2
de marzo de 2007, se reunieron en la carrera 20 #19-10 esquina del municipio
de San José del Guaviare, las siguientes personas HERNAN MORA DIAZ,
identificado con la cédula de ciudadania nimero 3.236..171 expedida en
Vergara (Cundinamarca) Domiciliado en esta ciudad en la Cll 19 No 21-10 y
CARLOS ANDRES MARTINEZ CRUZ, identificado con la cédula de ciudadania
numero 86.060.914 expedida en Villavicencio (Meta) domiciliado en esta ciudad
en la Calle 19a No 21-10, con el objeto de constituir una Empresa, Sociedad
Limitada (LTDA)

Para tal fin las personas identificadas, reunidos en Junta de socios, proceden a
aprobar el siguiente orden del dia:

1) Designacion del Presidente y Secretario de la reunion;

2) Voluntad de constituir la Empresa Sociedad limitada (LTDA);

3) Disension y aprobaciéon de los Estatutos;

4} Aprobacién de loe Aportes;

B6) Designacion del Gerente,

DESIGNACION DEL PRESIDENTE Y SECRETARIO DI LA REUNION

La Junta de Asociado» designé come Presidente a HERNAN MORA DIAZ
identificado con cédula de ciudadania numero 3.236.171 y como secretario a
CARLOS ANDRES MARTINEZ CRUZ Identificado con cédula de ciudadania
86,060.914 expedida en Villavicencio, quienes en forma inmediata tomaron

posesion de sus cargos.
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VOLUNTAD DE CONSTITUIR LA EMPRESA SOCIEDAD LIMITADA

La Junta de Asociados mencionados manifestaron su voluntad de constituir en
la fecha, una Empresa Sociedad Limitada (LTDA), de conformidad con la Ley
1014 ART. 22, denominada LLANOCARS LTDA.

DISCUSION Y APROBACION DE LOS ESTATUTOS

La Junta de Asociados de la Empresa Sociedad Limitada LLANOCARS LTDA,
aprobaron por unanimidad los Estatutos gue los regiran, los cuales se adjuntan
a la presente Acia y formnan parte integral de la misma.

APROBACION DE LOS APORTES

De conformidad con el arficulo 6 de los Estatutos de la Empresa Sociedad
Limitada LLANOCARS LTDA, aprcbados en el punio anterior, la Junta de
Asociados acordd aprobar los siguientes Aportes:

HERNAN MORA DIAZ y CARLOS ANDRES MARTINEZ CRUZ

5) DESIGNACION DEL GERENTE, Y SUPLENTE DEL GERENTE

De conformidad con el articulo 7, de los Estatutos de la LTDA, antes
aprobados, la Junta de Asociados designd por mayoria absoluta al sefior
HERNAN MORA DIAZ como Gerente de la sociedad y quien firma en
aceptacion del cargo.

GERENTE y SUPLENTE: Nombre y Apellidos CC

GERENTE:

Heman Mora Diaz 3.236.171
SUPLENTE DEL GERENTE:
Carlos Andrés Martinez Cruz 86.060.914

Sometida a consideracion de la junta de socics, Ia presente /
por unanimidad; en constancia de lo anterior se firma por €
Secretario.

~  PRESIDENTE

D
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ESTATUTOS SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA LLANOCARS
LTDA

ARTICULO PRIMERO. SOCIOS: Son socios de la compafiia HERNAN MORA
DIAZ y CARLOS ANDRES MARTINEZ RUZ

ARTICULO SEGUNDO - La sociedad sera de responsabilidad limitada y girara
bajo la razon social de LLANOCARS LIMITADA

ARTICULO TERCERO.: DOMICILIO.- la sociedad tendra su domicilio en la
carrera 20#19-10 esquina de la ciudad de San José del Guaviare, Departamento
del Guaviare, republica de Colombia pero podra crear sucursales, agencias o
dependencias en otras ciudades del pais o del exterior por disposicion de la junta

general de socios y con arreglo a la ley

ARTICULO CUARTO.-DURACION.- VEINTE (20) ANOS, contados a partir de la

fecha de los presentes.

ARTICULO QUINTO.- La sociedad tendra como objeto principal: Compra y venta
de llantas, accesorios para vehiculos y maquinaria, venia de servicios de
alineacion balanceos y montajes, igualmente podra celebrar todo tipo de contrato
ya sean civiles, mercantiles o de cualquier naturaleza, participar y/o contratar
mediante procedimiento legales y/o reglamentarios con entidades de derecho
publico, cualquiera que sea su concepcion o clasificacion, celebrar contratos de
fideicomiso importar o adquirir en los mercados nacionales maquinaria, equipos
dotaciones y en fin realizar toda clase de actividades que sean necesarias para el
logro de los fines que la sociedad persigue y que deriven de su existencia y
actividad.
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En desarrollo de su objeto, la sociedad podra adquirir, arrendar, administrar, tomar
en arriendo, gravar y enajenar bienes mueblas Inmuebles, dar o recibir dinero en
mutuo, recibir o dar en hipoteca o prende loa muebles e Inmuebles de la sociedad
en garantia de las operaciones que celebre, negociar todo tipo da titulos valores,
otorgandolos endosandolos, pagarlos, descargarlos, tomar parte en otras
sociedades o empresas que tengan fines analogos o nexos, y, en general realizar
toda clase de operaciones comerciales o financieras que se relacionen
directamente con el objeto social; celebrar contratos de representacion vy
fabricantes o distribuciones de los bienes o productos que tengan relacion con sus
objetivos: en general celebrar cualquier acto o contrato u operaciones comerciales,

financieras que se requieran para el cabal cumplimiento de sus objetos.

ARTICULO SEXTO - El capital de la empresa es la suma de cada una,
las cuales corresponden a los socios en proporcion a sus aportes, totalmente
pagados y recibidos a satisfaccion de la sociedad, conforme se describe a

continuacion:

ARTICULO SEPTIMO.- La direccién y administracién de la sociedad estard a
cargo de los siguientes organos: a) La Junta en general de socios y b) El Gerente.

LLa sociedad también podra tener un revisor.

ARTICULO OCTAVO.- La sociedad tendra un Gerente de libre nombramiento y
remocion de la Junta general de socios el cual tendra un suplente que lo
reemplazara en sus faltas absolutas temporales o accidentales y cuya designacion
y remocion correspondera también a la Junta. El Gerente tendra periodos de un

afio sin perjuicio de que pueda ser reelegido indefinidamente.
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ARTICULO NOVENO - El Gerente es el representante legal de la sociedad con
facultades, por lo tanto, para ejecutar todos los netos y contratos acordes con la
naturaleza da su encargo y que se relacionen directamente con el giro ordinario de

los negocios sociales.

ARTICULO DECIMO CESION DE CUOTAS.- Las cuotas o partes de interés
social no estan representadas por titulos ni son negociables libremente en el
mercado y solamente se podran ceder mediante el otorgamiento de la
correspondiente certificacion de reforma estatutaria.- Toda cesién en cuanto

a procedimiento y condiciones previas y finales se sujetara en un todo a lo previsto

y ordenado por los Articulos 363 y siguientes del Codigo de Comercio.

ARTICULO DECIMO PRIMERO.- Anualmente el 31 de diciembre se cortaran las
cuentas y se haran el inventario y el balance general de fin de ejercicio que junto
con el respectivo estado de pérdidas y ganancias el informe del gerente y un
proyecto de distribucién de utilidades se presentara por este a la consideracion de
la Junta de socios para determinar los resultados definitivos de las

operaciones realizadas.

ARTICULO DECIMO SEGUNDO.- JUNTA DE SOCIOS - REUNIONES.- La Junta
de Socios la constituyen todos los socios reunidos personalmente, representados
por sus apoderados o mandatarios o en las formas autorizadas por la Ley, con el
quorum requerido. Las reuniones deja Junta de Socios seran ordinarias o
extraordinarias y se celebraran en la sede social de la empresa. Las reuniones
ordinarias tendran fugar por lo menos una (1) vez al afio en la fecha que
determine la Junta, por convocatoria del Gerente, hecha mediante comunicacion
por escrito dirigida a cada uno de los socios con quince (15) dias habiles de
anticipacion y ellas tendran por objeto examinar la situacion de la sociedad,

designar los administradores y demas funcionarios de su eleccién, determinar las
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directrices econémicas de la compaiia, considerar las cuentas y balances del
ultimo ejercicio, resolver sobre las distribucion de utilidades 'y acordar todas las
providencias necesarias para asegurar el cumplimiento del objeto social. Si
convocada la junta ésta no se reuniere, o si la convocatoria no se hiciere con la
anticipacion indicada, entonces; se reunird por derecho propio el primer (1er) dia
habil del mes de abril, a las 10 a.m., en las oficinas de la administracion del
domicilio principal.

Las reuniones extraordinarias de la Junta de Socios se efectuaran cuando la
Gerencia o un numero plural de socios 0 sus apoderados representantes de la
cuarta (1/4) parte o mas del capital social lo soliciten. La convocatoria para las
reuniones extraordinarias se hara en la misma forma que para las ordinarias, pero
con una anticipacion de cinco (5) dias comunes a menos que en ellas hayan de
aprobarse cuentas y balances generales de fin de ejercicio, pues entonces la
convocatoria se hara con la misma anticipacion prevista para las ordinarias, en
caso de asistencia de todos los socios no requerira convocatoria previa. Las
reuniones de la Junta de Socios seran presididas por el Socio o apoderado del
socio que designe la misma Corporacion por mayoria de votos; el Presidente
sefialara fa persona que debe actuar como Secretario y su nombramiento podra
recaer en cualquier persona sea o no Socio de la Compania. Habra quérum en la
reunion de la Junta de Socios cuando concurra un numero de ellos que
representen por lo menos el noventa por ciento (90%) de las cuotas inscritas del
capital social.

En las reuniones de la Junta de Socios cada uno tendra tantos votos como cuotas
0 partes de interés social posea en la Empresa y las decisiones que se adopten
para que tengan validez, deberan ser aprobadas por la mayoria de los votos
presentes o debidamente representados a menos que se trate de adoptar
resoluciones referentes a la disolucién y liquidaciéon de la Compaiiia, reforma de
sus estatutos o la aprobacién de un traspaso de cuotas o partes de interés social a

terceros, casos en los cuales dichas decisiones deberan ser aprobadas por un
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numero de votos que representen por lo menos el setenta por ciento (70%) en que

se encuentra divido el capital social.

- De todas las reuniones y decisiones de la Junta de Socios se dejara constancia en
un Libro de Actas debidamente rubricado y foliado y cada acta sera firmada por
todos los concurrentes, el presidente y el secretario de la respectiva reunion.
Cualquier resolucion de la Junta de socios que entrafie una modificacion a los
estatutos sociales, cesidn, disolucidn o liquidacidon sera registrada en la camara de
comercio de San Joseé.

PARAGRAFO- REUNIONES NO PRESENCIALES. Cada vez que los Socios
puedan deliberar por cualesquiera medios de telecomunicaciones, las decisiones
tomadas en las conferencias seran validas y juridicamente vinculantes.

Las deliberaciones por telecomunicaciones deberan ser siempre sucesivas o
simultaneas. La evidencia de la telecomunicacién y de las resoluciones
pertinentes, como una confirmacion por fax o correo electronico, «e Incluire en las
«iota» respectivas, do conformidad con lo» requisito* establecidos en estos

estatutos.

ARTICULO DECIMO TERCERO, la sociedad duraré por el termino de veinte
anos (20) que se contaran a partir de la fecha y se disolvera por las siguientes
causales: a) por vencimiento del término de la duracion si antes no se hubiera
prorrogado validamente. B) por aumento del numero de socios. C) por la
declaracion de quiebra de la sociedad. D) por decision de la Junta general de
socios. F) por decision de autoridad competente en los casos. G) por ocurrencias
de pérdidas que reduzcan el capital al 50 por ciento. H) por las demas causales
sefialadas en la ley.

PARAGRAFO: En caso de muerte de uno de los socios la sociedad continuara con
los herederos quienes deberan nombrar una sola persona para que los represente
ante la sociedad.
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En los casos previstos en el codigo de comercio podra evitarse la disolucion de la
sociedad adoptando las modificaciones que sean del caso segun la causal
ocurrida, con observancia de las reglas.

ARTICULO DECIMO QUINTO - Mientras no se haya cancelado el pasivo extemno
de la sociedad no podra distribuirse suma alguna a los socios, pero podra
distribuirse entre ellos la parte de los activos que exceda el doble de los pasivos
inventariade y no cancelado al momento de hacerse la distribucion.

ARTICULO DECIMO SEXTO.- Transitorio. Los socios por unanimidad nombran
Gerente a HERNAN MORA DIAZ y suplente del Gerente a CARLOS ANDRES
MARTINEZ CRUZ quienes aceptaros dichos cargos.
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ce. TF-23€. 7727 7”‘ cX. B eI =T

ChwaRA UE COMERCIO DE SAN JOSE

o de laLamam da _c.u crio
da San foss, compsreds {eron) o s

ARG 2= “@1 e

__.—-—"'—7
— - P e =
L i Lk ik *.-ME?J 7 I
'rminos)e*m, ﬁzmt_a_x__ -‘i‘. N F 305 STENIE ywn-;fn.s i |
m ummr:anmelmicﬁm e i Tiire e }-,_u:nnv(. &
& £ we a0 el aparcoen. T g g [ oy

 towaRge0r— - — 12 VAR ZOO0




115

8.8 CREACION DEL DEPARTAMENTO FINANCIERO

Se presentan los datos principales con los que se fundamento el plan financiero,

se presenta

Proyectado a tres afios.
Gerente ' 1.500.000
Contador 600.000
Secretaria 433.700

Director Comercial 1.100.000
Awdliar Comercial 433.700

|PAPELERIA
TELEFONO
WANTENMIENTO DE MAQUINAS
SEGURO CONTRA ROBOS 75.000
|| ARREND AMIENTOS 1.200.000

TASA RESERVA LEGAL : 10%
TaSA IVPOSITIVA IMPUESTOS 35%
APORTES SOCIALES 30.000.000
22% | ANUAL
18% | ANUAL
50.000.000
12| TRIVESTRS
4,02% |Efectiva Trimestral
2% [Ventas
| ADECUACIONES E INSTALACIONES 22.000.000
AMORTIZACION TRIMESTRAL x ADECUACIONES 1.100.000
VIATICOS TRIMESTRALES 3% [Ventas
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TRIMESTRE I TRIMESTRE INRIMESTRE IIFRIMESTRE INTOTAL ANUAL
Afincacioner |
PRECID DE YENT & I 214800 21.900 21,300 21300
CANTIDAD & YENDER 330 350 330 330
TOTAL por SEFVICHT 3.207.000 3.207.000 3.207.000 3.207.000| 368285 00D
Lalaaces
PRECIO DE VENT & 5400 5400 5400 5400
CANTIDAD A YEMDER 330 330 330 330
FTETAL por SERVICNT 1.782.000 1.182.000 1.762.000 1182000 1.125.000
Maontaiz Hentzs
PRECIO DE YENT A 4.400 4.400 4,400 4,400
CANTIDAD & YENDER 255 255 255 255
ILTAL por SERVICIT 1.1z22.000 1.122.000 1.122. 000 1L122.000) 4.488.000
Lespinchady
PRECIO DE YENT A 5500 S5O0 5.500 5500
CANTIDAD & YENDER 450 450 450 450
LOTAL por SERVICHT 2475000 2475000 2475000 2475.000| 3.300.000
PRECIO DE YENT A 57.500 57.800 57.500 51.800
CANTIDAD A YENDER: 330 330 330 350
TOTAL por SERVICIT 15.074.000| 13.074.000| 13.074.000| 19.074.000| 76.236.000
PRECIO DE YENT A 67.900 67.300 67.900 67.900
CANTIDAD A YEMDER 270 270 210 270
874 por SERVICIG 18.333.000( 18.333.000| 15.333.000| 18.333.000| 73.332.000
YENTAS x TRIMESTRE $1.993.000| 51.333.000| 51.353.000| 51.333.000 207.372.000
PROYIZSION CARTERA 779.635 779.835 T79.535 173.535 3.119.580
INGRESD% NETOS TRIM. 51.213.105 51.213.105 51.213.105 5.213.105] 204352420
RECAUDD TRIMESTRE 1] 51.213.108 51.213.105 51.215.105 153,653,315
SALDO CLIENTES A 31 Dic 54.332.685
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TRIMESTRE || TRIMESTRE NTRIMESTRE Il TRIMESTRE I¥ | TOTAL ANUAL

F—

FRECIODE YEMTA 290 250018 2906 29016

CAMTIDAD & YEMDER 363 363 363 363

JTOTAL por SERYICIG 10.532 808 10,532 808 10.532.808 10.532.808 42131232

Balancee

FPRECIODE YENTA 5RIE HE1e 5616 BEIE

CANTIDAD A YEMDER 363 363 363 363

JOTA por SERVICIE 2.038.608 2.038 608 2.038.608 2.033.608 8.154 432

AMostaje Hanlas

PRECIO DE YENTA 4576 4576 4576 4576

CANTIDAD & YENDER 281 28 281 28

JOIAL por SERVICHG 1.283.568 1.283.568 1.283.568 1.283.568 5134272

Lespinchads

FRECIODE YEMTA 5720 5120 5720 L]

CANTIDAD A VENDER 495 435 435 435

JOTAL por SEREICIG 2.831.400 2831400 2.831.400 2.83.400 1325600
Mecanica [Anida - 5 ——

PRECIO DE YEMTA 60112 6012 B0.12 EB0.112

CANTIDAD & YENDER 363 383 383 363

JOTA por SERVICIE 21.820 656 21.820. 656 21.820.656 21.820.656 87282624
= e fuel lnieeli

PRECIO DE YEMTA 70616 70616 T0E16 70616

CANTIDAD A YEMNDER 297 297 297 297

JOTAL por SERVICHG 20.972.952 20.972.952 20.972 952 20972 952 83891808

YENTAS z TRIMESTRE 59.479.952 59.479.932 59.479.952 59.479.992 237,919,968

PROYISION CARTERA 292200 892.200 232200 892.200 3568800

INGRESOS NETOS TRIM. 8587792 h8.587.792 heher.7a2 b8 587.792 234.351168

RECAUDO TRIMESTRE 51213105 58.587.792 53507792 F3587.742 226476481

SALDOD CLIENTES A 31 Dic 65.276.172




TRIMESTRE || TRIMESTRE Il TRIMESTRE Il TRIMESTRE I¥ | TOTAL ANUA

T

PRECIO DE YENTA 0032 30032 30032 20032

CANTIDAD & YEMDER J64 264 JE4 364

TOTAL poy SERYICHT 10332989| 10932989 10.932.389 10.932.989 43731958

Balancee

PRECIO DE YENTA 5813 813 5313 5813

CANTIDAD A VEMDER 364 364 364 64

ZRTA por SERVICIG 2.116.062 2.116.062 2.116.062 2.116.062 3.464.250

Afentaje Hanlas

PRECIO DE YENTA 4736 4736 4736 4736

CANTIDAD A YENDER 282 282 282 282

JOTAL por SERYICIG 1.333.466 1.333.466 1.333.466 1.333.466 5333863

Lespinchads

PRECIODE YEMTA 5920 5320 5320 Raz20

CANTIDAD A VERDER 496 495 435 436

JOTAL por SERVICI? 2.936.715 2.936.715 2936715 2.936.715 11.746 861
e s

PRECIODE VEMTA 62216 B2.216 B2216 B2 216

CANTIDAD & VENDER 364 64 64 364

JOTAL por SERYICIR 22649.706| 22649.706| 22.649.706 22.649.706 90598823
o racica facl ieelh

FRECIODE YENTA 73.088 73.088 73.08% 73.058

CAMTIDAD A YENDER 293 298 293 298

FOTAL por SERVICHE 21783 747 21.783.747 21783 147 21883047 87.124.989

¥ENTAS z TRIMESTRE 61.752.686 61.752.686 61.752.686 61.752.686 247010744

PROYISION CARTERA 926.230 926.230 926.230 326.290 3.705.161

INGRESOS NETOS TRIM. £0.826.336 E0.826.396 60826396 £0.826.396 243.306.582

RECAUDD TRIMESTRE RBREY 792 E0.826.336 £0.826.336 £0.826.396 241086.973

SALDOD CLIENTES A 31 Dic 71.219.936
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PRESUPUESTO DE MANO DE DBRA_D_I_RE_

LLANOCARS LTDA

— -

TRH\:ST I | TRIMESTREN | TRIMESTRE Il | TRIMESTRE IV | TOTAL ANUAL
EMPLEADO 1 1.560.000 1.860.000 1.860.000 1.860.000 7.440.000
EMPLEADO 2 1.560.000 1.860.000 1.8a0.000 1.860.000 7.440.000
EMPLEADD 3 1.860.000 1860000 1.8a0.000 1.860.000 7.440.000
EMFLEADO 4 1.301.100 1.301.100 1.301.100 1.301.100 5.204.400
TOTAL SALARIOS TRIMESTRE £.881.100 6.581.100 6.851.100 £.551.100 27.524 400
SUBSIDIO DE TRANSFORTE 536.400 536.400 536.400 536.400 2145600
CARGA PRESTACIONAL 3481974 3.481 974 5.481.974 3.481 974 13.927 897
TOTAL M.O.I, TRIMESTRRAL 10.599.4T4 10.599.4T4 10,599,474 10,590,474 43,597,597

SRS SRR SESTREE S

TRIMESTREI | TRIMESTRE Il | TRIMESTRE Il | TRIMESTRE IV | TOTAL ANUAL
EMPLEADO 1 1.534.400 1.534 400 1.934.400 1.934.400 7.737 600
EMPLEADO 2 1.534.400 1.334 400 1.934.400 1.934 400 7.737 600
EMPLEADOC 3 1.934.400 1934 400 1.934.400 1.934 400 7.737.600
EMFLEADO 4 1353144 1355144 1353144 1.363.144 5412576
TOTAL SALARIOS TRIMESTRE 7.156.344 7.156.344 7156344 7.156.344 28625376
SUBSIDIO DE TRANSPORTE 557 856 5h7 gha 557 856 E57 856 2231424
CARGAPRESTACIONAL 3.621 253 36212563 3621.253 3.621.283 14485013
TOTAL M.O.D. TRIMESTRAL 11335453 11,335.453 11,335,453 11.335.453 45,341,513




120

TRIMESTREI | TRIMESTRE I | TRIMESTRE Il | TRIMESTRE IV | TOTAL ANUAL
EMPLEADO 1 2002.104 2002104 2.002.104 2002104 6.003.416
EMPLEADO 2 2.002.104 2.002:104 2002104 2002104 8008416
EMPLEADO 3 2002104 2.002.104 2002104 2.002.104 5.005.416
EMPLEADO 4 1.400.504 1.400.504 1.400.504 1.400.504 5602016
TOTAL SALARIOS TRIMESTRE 7.406.816 7.406 816 7.406.816 7 406.816 29.627 264
SUBSIDIO DE TRANSPORTE 577,381 577.381 577381 577381 2.309.524
CARGA PRESTACIONAL 3.747 997 3747 997 3.747 997 3.747 997 14.991 958
TOTAL M.O.D. TRIMESTRAL 11,732,104 11.732.194 11,732,194 11.732,104 46.928,774

TRIMESTREI | TRIMESTIE IT | TRIMESTRE I TOTAL ANUAL
OTROS COSTOS INDIRECTOS
AGUAY ASECQ 300.000 300.000 300,000 300.000 1.200.000
LUZ 210000 210.000 210,000 210.000 540.000
PAPELERIA 45.000 45.000 45000 45.000 180.000
TELEFONO 105.000 105.000 105,000 105.000 420000
NMANTENIMIENTO DE MAQUINAY 450.000 450.000 450000 450000 1.500.000
SEGURO CONTRA RCBOS 225000 225.000 225.000 22E.000 900.000
ARRENDANIENTOS 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 14.400.000
ANMORTIZACION ADECUACIONES 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 4.400.000
COS5TO DEPRECIACIONES 1.548.750 1.548.750 1845750 1.848.750 7.395.000
TOTAL CARGA FABRIL TRIM. 7.883.750 7.883.730 7.883.750 7.883.750 31.535.000
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TRIMESTREI | TRIMESTRE I [TRIMESTRE I | TRIMES TRE IV|TOTAL ANUAL
OTROS COSTOS INDIRECTOS
AGUAY ASEOQ 312.000 312.000 312.000 312.000 1.243.000
LUZ 215400 218.400 218.400 218.400 873.600
PAPELERLA 46,800 46800 46.300 46.300 187.200
TELEFOINO 109200 109.200 109.200 109.200 436 600
MANTENIWMIENTO DE MACQUINAS 468000 468.000 468.000 465.000 1.872.000
SEGURO CONTRA ROBOS 234000 234.000 234.000 2534.000 935.000
ARRENDANIENTOS 3.744.000 3.744.000 3.744.000 3.744.000 14.976.000
AMOETIZACION ADECUACIONE] 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 4.400.000
COSTO DEPRECIACIONMES 1.548.750 1.548.750 1.648.750 1.548.750 7.395.000
TOTAL CARGA FABRIL TRIM. S.081,150 8,051,150 5.051.150 §.051.130 32.324.600

TRIMESTRE I | TRIMESTRE II | TRIMESTRE II | TRIMESTRE IV|TOTAL ANUAL
OQTROS COSTOS INDIRECTOS
AGUAY ASEQ 322920 322920 322920 322920 1.291.680
LUZ 226044 226.044 226.044 226044 304.176
PAPELERLA 45 438 48438 45.435 48 435 193.752
TELEFOINO 113.022 113.022 113.022 113.022 452083
MANTENIVIENTO DE MAQUINAS 454 380 454,380 454 380 454 380 1.937.520
SEGURO CONTRA ROEQS 242190 242190 242190 242190 968.760
ARREMNDANMENTOS 3.675.040 3.875.040 3.875.040 3.875.040 15.500.160
AMORTIZACION ADECUACIONES] 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 4.400.000
COSTO DEPRECIACIONES 1.6458.750 1.848.750 1.848.750 1.548.750 7.395.000
TOTAL CARGA FABRIL TRIM. 5,260,754 §.260.754 5.260.754 §5.260,754 33.043.136
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PRESUPUESTO DE GASTOS OPERACIONALES

LLANOCARS LTDA

5 3 SRS
TRIMESTRE I TRIMESTRE IT TRIMESTRE I TRIMESTRE IV | TOTAL ANUAL
DE ADMINISTRACION
GERENTE 4.500.000 4.500.000 4.500.000 4.500.000 18.000.000
CONTADOR 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000 7.200.000
SECRETARIA 1.301.100 1.301.100 1.301.100 1.301.100 5204 400
TOTAL SALARIOS TRIMESTRE 7601.100 7.601.100 7.601.100 7601.100 30.404 400
SUBSIDIO DE TRANSP ORTE 265.200 268.200 268.200 268.200 1.072.800
CARGA PRESTACIONAL 3.646.309 3.846.309 3.846.309 3.846.309 15.385.254
TOTAL GASTOS PERSONAL AT 11,715,609 11,715,609 11,715,609 11,715,602 16,562,434
DEFRECIACIONES 193.500 193.500 195.500 193.500 774.000
GASTOS TOTALES DE ADMINI 11,909,109 11,909,109 11.209.109 11,209,102 47.636,434
DE VENTAS

DIRECTOR COMERCIAL 3.500.000 5.300.000 3.300.000 3.500.000 13.200.000
AUKLIAR COMERCLAL 1.301.100 1.301.100 1.301.100 1.301.100 5204 400
TOTAL SALARIOS TRIMESTRE 4601.100 4.601.100 4.601.100 4.601.100 18.404 400
SUBSIDIO DE TRANSFORTE 134.100 134100 134100 154.100 536.400
CARGA PRESTACIONAL 2328249 2328249 2328249 2328249 9.312.9%4
TOTAL GASTOS PERSONAL V1 T.063.440 7.003.449 7.063.449 T.063.449 28,253,704
WIATICOS 1.559.790 1.559.790 1.559.790 1.5569.790 6.239.160
FUBLICIDAD 1.039.860 1.039.860 1.039.860 1.039.860 4.159.440
DEPRECIACIONES 131.000 131.000 131.000 131.000 524 000
GASTOS PROVISION CARTERA 779.895 779.895 779.895 779,895 3119.580
GASTOS TOTALES DE VENTA 10.573.904 10.573.094 10.573.004 10,573.904 42,295,974

TRIMESTRE I'V

TOTAL ANUAL

DE ADMINISTRACION
GERENTE 4.680.000 4.650.000 4.680.000 4.680.000 18.720.000
CONTADOR 1.§72.000 1.872.000 1.672.000 1.672.000 7.488.000
SECRETARLA 1355144 1.353.144 1353144 1.353.144 5412.576
TOTAL SALARIOS TRIMESTRE 7905144 7905144 7905144 7.905.144 31 620.576
SUBSIDIO DE TRANSFPORTE 278926 278.928 278.928 278.928 1115712
CARGA PRESTACIONAL 4.000.161 4.000.161 4.000.161 4.000.161 16.000 644
TOTAL GASTOS PERSONAL AT 12,154.233 12.154233 12,184,233 12.154.233 485.736.932
DEPRECIACIONES 193.500 193.500 193.500 193.500 774 000
GASTOS TOTALES DE ADMINT. 12.377.733 12.377.733 12,377,733 12,377,733 49,510,932
DE VENTAS
DIRECTOR COMERCLAL 3.432.000 3.432.000 3.432.000 3.432.000 13.728.000
AUXILIAR COMERCLAL 1353144 1353144 1.363144 1.363.144 5.412.576
TOTAL SALARIOS TRIMESTRE 4785144 4765144 4.785.144 4.765.144 15.140.576
SUBSIDIO DE TRANSFORTE 139 464 139 464 139 464 139 464 557 856
CARGA PRESTACIONAL 2421379 2.421.379 2421379 2.421 379 9685514
TOTAL GASTOS PERSONAL V1 7.345,957 7.345,987 7.345.987 7,345,957 29,353.048
VIATICOS 1.189.600 1.182.600 1.189.600 1.189.600 4.758.399
FUBLICIDAD 1.764 400 1.784.400 1.784 400 1.7584 400 7.137.599
DEPRECIACIONES 131.000 151 000 131.000 131.000 524 000
GASTOS PROVISION CARTERA §92.200 §92.200 §92.200 §92.200 3.568.800
GASTOS TOTALES DE VENTAS 11,343,156 11,343,186 11,343,156 11,343,156 45.372.744
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| TRIMESTREI TRIMESTREIl | TRIMESTREIN | TRIMESTREIV [TOTAL ANUAL
DE ADMINISTRACION
GERENTE 4.843 300 4.543.500 4.843.800 4.843.800 19.375.200
CONTADOR 1.937.520 1.837.520 1.937 520 1.937.520 7.750.080
SECRETARLA 1.400.504 1.400.504 1.400.504 1.400.604 5602.016
TOTAL SALARIOS TRIMESTRE 5.181.824 8181824 8.181.824 5.151.824 32.727 296
SUBSIDIO DE TRANSF ORTE 255 630 285680 288630 266690 1.154.762
CARGA PRESTACIOMNAL 4.140.167 4140167 4140167 4140167 16.560.666
TOTAL GASTOS PERSONAL AT| 12.610.651 12,610,651 12,610,681 12,610,651 50.442.724
DEPRECIACIONES 183.500 193.500 153.500 193.500 774.000
GASTOS TOTALES DE ADMINI 12,504,181 12,804,181 12,804,151 12,504,151 51.216.724
DE VENTAS

DIRECTOR COMERCLAL 53.552.120 3552120 3.562.120 5.652.120 14.208.480
AMILIAR COMERCLAL 1.400.504 1.400.504 1.400.504 1.400.504 £.602.016
TOTAL SALARIOS TRIMESTRE 4962624 4.952.624 4952624 4.952.624 19.510.4%
SUBSIDIO DE TRANSPORTE 144.345 144345 144345 144.345 577381
CARGA PRESTACIONAL 2.506.127 2.506.127 2.506.127 2 506.127 10.024.507
TOTAL GASTOS PERSONAL V] 7.603.006 7.603.006 7.603.006 7.603.096 30,412,354
WVIATICOS 1.852.581 1.852 551 1.552.551 1.852 581 7410322
PUBLICIDAD 1.235.054 1.235.054 1.235.054 1.235.054 4.940.215
DEPRECIACIONES 151.000 151.000 151.000 131.000 524 000
GASTOS PROVISION CARTERA 926,290 926.290 526.290 926290 5.705.161
GASTQS TOTALES DE VENTAS 11,745,021 11,745,021 11,748,021 11,745,021 46,002,083
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TABLA DE AMORTIZACION

LLANOCARS LTDA

0 50.000.000 — 0

1 46 676207 5333793 2.010.000 3523793
2 43218.798 5.333.793 1876384 3457409
3 39 622 401 5333793 1737 39 3596 397
4 35.881 428 5333793 1592821 3.740 572
5 31990063 5333793 1442433 3.891 359
6 27542 276 5333793 1.286.001 4047792
7 23.731.763 5.333.793 1123280 1210513
B 19.351 987 5333793 354 017 1379776
5 14796 144 5.333.793 777 550 4555843
10 10,057 156 5333793 594 805 4738983
11 5127 661 333 793 404298 4929 495
12 0 333793 206 132 5.127 661
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GASTO FINANCIERD 1er ATIO: 7216600
GASTO FINANCIERO 2da ANMO: 4805731
GASTO FINANCIERD Ser ANO: 15683185

SALDO DEUDA A 5112 ler ANO 35881428
EALDO DEUDA A 3112 2do ANO 12 351 957
SALDO DEUDA & 31-12 Ser ANC 0
GATDS TERCER & NG
ABOMNOS & CAPITAL 1er ANC: 14118572
ABOMOS & CAPITAL 2do ANO: 16.520 441
ABOMNOS A CAPITAL Ser ANO: 13,351 987

PUNTO DE EQUILIBRIO
PRESUPUESTADO

132,004,007

INGREZOS ANUALES ETR SR AT LI0T44
132 1482 1454
2780 S0 SR
5158 5323
IAF0E
22 2BIFT2A 23

PLINT® DE EQUILIERIT ANTIAL 1.005 23 833




126

1452 1428
5814 5.813

1518 732
4504 828 4.545 A32
E L] 233

y A ~
122 11256

PNTD DE

IRRIC ANUIAL

2877033

&03 ik
RER T
123D 1584
5720 5520

e

PINTO DE

= l:f:

52834208 £.335.13%
.- S

1.28 1.239




127

(= —t
¥ I
i =
=t oy
=t v
o o
oy =
— S
¥
—
[ 3
3 T
— | e
)
i
=
-

51




128

ESTADOS DE COSTO DE VENTAS
LLANOCARS LTDA

MATERIALES DIRECTOS

MANO DE OBRA DIRECTA

COSTOS GENERALES DE FABRICACION
TOTAL COSTOQS DE PRODUCCION
{+) Inventario Inicial de Productos en Froceso
COSTO DE PRODUCTOS EN PROCESO

{(-) Inventario Final de Productos en Proceso
COSTO DE PRODUCTOS TERMINADOS

i+) Inwventario Inicial de Productos Terminados
COSTO DE PRODUCTOS DISP. PARA VENTA

(-) Inventario Final de Productos Terminados

“Q8TOQ DE PRODUCTOS VENDIDOS

0

43597897
31.535.000
75.132.897
0

75.132.897

0

75.132.897

0

75132897

0
78.132.597

MATERIALES DIRECTOS

MANCG DE OBRA DIRECTA

COSTOS GENERALES DE FABRICACION
TOTAL COSTOS DE FRODUCCION
(+) Inventario Inicial de Productos en Proceso
COSTO DE PRODUCTOS EN PROCESO

i-1 Inwventario Final de Productos en Proceso
COSTO DE PRODUCTOS TERMINADOS

(+) Inventario Inicial de Productos Terminados
COSTO DE FRODUCTOS DISP. PARA VENTA
(=) Inventaric Final de Productos Terminados

COSTO DE FRODUCTOS VENDIDOS

0

45341 813
32324600
77.666 413
0
77666413
]
77666413
i
77666413
a

77,666,413
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MATERIALES DIRECTQS

MANQ DE OQBEA DIRECTA

COSTOS GENERALES DE FABRICACION
TOTAL COSTOS DE FRODUCCION
(*) Inventario Inicial de Productos en FProceso
COSTO DE PRODUCTOS EM PROCESO

(-} Inwventario Final de Productos en Proceso
COSTO DE PRODUCTOS TERMINADOS

(+) Inventario Inicial de Productos Terminados
COSTO DE PRODUCTOS DISP. PARA VENTA
(~) Inwentario Final de Productos Terminados

CO&STO DE PRODUCTOS VENDIDOS

0
46928776
32.043.136

79971912
0

79.971.912
0

79.971.912
1]

79.971.912
0
79.971.912

ESTADOS DE RESULTADOS
COMPARATIVO

LLANOCARS LTDA

Ingresos Operacionales

(-) Costo de Ventas

UTILIDAD BRUTA

Gastos Operacionales de Administracidn
Gastos Operacionales de Ventas
UTILIDAD OPERACIONAL

{-) Gastos Mo Operacionales
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Provision para Impuestos

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS
ReservaLegal

UTILIDAD DEL EJERCICIO

: 207 372.000 237 919 968 247 010744
75132897 77 666413 79971212
132,539.103 160,253,555 167,035,831
47 636434 49510932 51.216.724
42295974 45372744 46.992.053
42,906,694 45.369.579 65.530.024
7.216 600 4805731 1.983.185
35.600.004 60,564,149 66,546,540
12421533 21.197 452 23396324
23.195.561 39.366.607 43,450,446
231985 3936 670 4.345045
20.878.705 35,430,027 39,105,401




SALDO ANTERIOR a 43.560.000 1101412 .43.2?2.805
INVERSION INICLAL S0.000.000 o o ]
PRESTAMO BAMCARIO 50.000.000 o a o
[+] INGRESOS OPERACIOMALES o 162.639.216 22E8.97E.481 241.066.973
TOTAL ENTRADAS OE EFECTIVO 120.000.000 163.639.315 226976481 241.066.979
(-1 DESEMBEOLSDO POR MATERIALES DIRECTO 1] 1] o o]
[-1MAND DE OBRA DIRECTA 1] 43.597.897 45.341.813 46.928.776
[-1COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION a 31.536.000 32.324.6800 33.043.138
(-1 GASTOS OFPERACIOMNALES DE ADMIMNIS o 47636434 43.510.332 51.216.724
[F1GASTOS OPERACIOMALES DE VENTAS a 42.295.974 46372744 4E6.392.083
[-[1GASTOS FINANCIEROS v} 7216800 4.805.731 13933.185
[-1 OELIGACIONES TRIBUTARIAS a ] 12.491.533 21.197.452
[-]1 DELIGACIONES BAMCARIAS 1] 1418572 16.523.441 19.351.9587
[+] COMPRA DE ACTIVOS FIJOS S0.440.000 o il o
[+] ADECUACIOMNES E INSTALACIOMNES a 22.000.000 0 o
TOTAL EGRESOS DEL FERIDDO S0.440.000 202400477 206376733 220.713.343
[+] PROVISION GASTO o 313580 3.668.800 3.705.161
[+] DEFRECIACIONES MAGUINARLS a 7.395.000 7.385.000 7.336.000
[+)DEFRECIACIONES GASTO ADMINISTRACIO a FT4.000 FT4.000 774000
[+) DEFRECIACIONES GASTO VENTAS 1] §24.000 524.000 524.000
[+] AMORTIZACION ADECUACIONES o 4.400.000 4.400.000 4.400.000
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[ -s0.000.000] 11.011.415] 45.272.905]  85.424.702]
VPH DEL PROYECTO B.502.474
TIR DEL PROYECTO 27.20%
CAUE DEL PROYECTO 4163.305

EI'VPM del proyecto es el resultado de la sumatoria de las utilidades obtenidas durante los tres afios, traidas a valar
presente menos lainversion inicial realizada. Fara este caso el VPN nos indica que el proyecto genera utilidades

por $5°502.474.00 a |3 fecha despues de descontar la inversion inicial de $£0.000.000.00, Es importante anotar que
la tasa de interés que se utilizd para realizar el caloulo fue la tasa de oportunidad que deseaba obtener el socio (223 anual)

S

La TIR nos indica la tasa de rentabilidad en la cu

allos eqresos soniguales 3los ingrezos. Para el proyecto latasa
interna de retorno fue del 27.20%. Es una tasa buena ya que estd por encima de |3 tasa de oportunidad que e
deseaba obtener del 223 Tambien &= rentable, ya que esti par encima de la tasa del mercado que ex de 1834,

El casto anual uniforme equivalente es el resultado de convertir el YPN en cuctas iguales an
del proyecto. Para el proyecto el CAUE es de $4°163.305.00, que equivale 3 obtener tres utilidades constantes por este
walar durante el tiempo de duracion del proyecto tamando coma interés la tasa de oportunidad

uales dutante los periodos




ACTITD
ACTIFO CORRIENMTE §2_224.523 106 _EE 0 657 146 _251.95%
DISFOMIELE 1.011.d41% 4%, ETE. 05 25,424,702
Cajay Banzar 1.011.41% 43, 2TE.905 $6,424. 702
DEUDORES 51213105 B2 EET. 792 ELERE TAE
Clicnter 54,332 E25 EE2TEATE T1.219.426
(-1 Fraviridn Cartera -3119.580 -6 EEE.IE0 -1, 393,541
ACTIFO HO CORRIEHTE F9.34T.000 TE.ZE4 000 E3 464,000
FROFIED&D, FLAHTA Y EGUIFD T1.747.000 £3.054.000 54,361,000
HMaquinaria v Equipo THAR0.000 TEABQ.000 THAS0.000
FMucbler v Enrorer £.d9i 000 (3 CTRT T £ 490,000
(-l Depresiazidn azumulada ~%, 693000 S1T.EEE. 000 -ZE.0T79.000
DIFERIDOS 17.600,000 1Z. 200,000 2,500,000
Cargar Diferidar 1T 600,000 13200000 500,000
Corkor pagador por ankizipada 1T 00000 12 200,008 EE00,000
TOTAL ACTIYO 151.571.523 183 114.637 | 209 412 058
EASIYD
FASIFO CORRIENTE ZT.83IT7.799 48 545 433 23 396 394
QELIGACIOHES EAHCARIAS 14548 257 19,351,957 0
Eansor Mazianaler 14,546 257 19,351,957 ]
IMPLUESTOS 12.491.533 21197452 EX.E9E. 394
Impuertn de Fientay Gomplementariar 1E.491.53> 1.1a7.452 EX.296.%49d
FASITO & LARGO PLAZO 213351472 L *
QELIGACIONES EAMCARIAS 21335472 L 0
Eancor Hazionaler ELEIFEATE ] [
TOTAL PASIVD AF_3ITZ_ 961 49 _ 545 439 23.396.394
EFATRIHOHID
CAFITAL SOCIAL 0,000,000 F0,000.0010 F0000,000
RESERMNA LEGAL 319,856 £.Z5E.5ZE 10LE01.ETO
UTILID&D DEL EJERGICIO Z0,8TE. 705 FE.430.02T 249,408,404
UTILIDAD DE EJERCICIOS ANTERIORES 0 Z0.ETS.TOS 56.305.732
TOTAL PATRIHOHID 193 193 561 142.565.25% 136 915. 704
FASITO HAS FPATRIMOHIO 151.571.523 183 114_.697| 209_412.038
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| Zignifica que  las wentas  de o
lempresa gencraron un X3COCK, de
{utilidad bruta en cada afic.

lndica que la wtilidad operacional
|correspeonde 2 un XXX de las

| wentaz  netas  de  cada  aho

analizada.

i Eztos indicadares significan que la

| ukilidad neta carrezpendid 3 un
| X% de las ventas netas de cada
| afo.

i

INDICADORES EINANCIEROS
DE RENTABILIDAD

LTILIDAD ERUT A

YWEMTAS METAS

LLANOCARS LTDA

AfO 1 Afo 2 AfO 3
152.633.1035 160.255.555 16T.038.531
207.a72.000 237.912.968 247.010.744
63,873 67.363¢ 67.623¢

UTILIDAD OPERACIONAL
WENT &=

AAD 1 AfO 2 ARO 3
42 306 634 B5.363.573 65.530.024
20T.372.000 237.913.3635 247.010.744
20,633 27.48% 27.87x

UTILIDAD NET &
TENTAE IET A

AAD 1 ARD & ARO 3

20.57T5.705% 35,450,027 39.105.401
207.372.000 237.912.565 247.010.744
10,043 14,893 15,833
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Neos indica que cada $1 invertido
¢n  active  total  generd XX
centaves de utilidad neta.

Loz resultadas significan que [az
utilidades netas correspondieran
al XXX¥% sobre ¢l patrimonic de
cada afio. Guicre decir que los
socios o dushos de la empresa
abtuvicron un rendimicnto sobre

2y inwerzidn de XXA% por afio.

- 151571525

- 103,198,561

UTILIDAD NET A

TOTAL ACTTVO

AHRD 1

20.8758.705

AfO 2

35.430.027

153.114.637

13,773 19.35%
UTILIDAD NET &
PETRIRGND
ARD 1 AfO 2
20ETE.705 35.4530.027

20,23

142.565.258

24,85
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AfiO 3

33.105.401
203.412.033

18,67

AAD 3

33.105.401

156.015.704

21,02
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INDICADORES FINANCIEROS
DELIQUIDEZ '

LLANOCARS LTDA

Ezto quiere decir que por cada
peso que la empresa debe en el
corto plazo, cuenta con KKK
para respaldar #sa obligacion.

Esto quiere decir que por cada
pesoque se debe a cono plazo
& cuenta, para su cancelacion,
con KKK centavos en activos
corrientes de Facil realizacion sin

ACTIWOD CORRIENTE
FASVO CORRIENTE

A0 ARO 2
= B2 224 R23 106,860,637
27.037.790 40,549,439
] 2.301 2.635
[ACTIVO CORRIEMTE - INVERNTARIOS]
FASND CORRIENTE
Afi01 AfO 2
E2.224 523 106260657
27.037.730 40543429
= 2.301 2,635

tener que recurrir ala venta de

ACTIWO CORRIEMTE - PASIVO CORRIEMT

1

ANO AHO 2

Moz indica que a la empresale
quedari an KKK representados en

efectivo y otros activos
carrientes después de haber

pagado todos sus pasivos de
corto plazo, en el caso en que
tuvieran que ser cancelados de

inmediato.

=  35.186.733 66.311.258

AfO 3

146.251.038
23.396.394

6,251

ARO 3

146.251.098
23,396,394

6.251

AHO 3

122 854.704
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INDICADORES FINANCIEROS
DE APALANCAMIENTO

LLANOCARS LT A

FASIVO CORRIENTE [

ACTIVO TOTAL

E=to quisre decir que por cada
| pesode deuda que laempresa | = __ 27037780 L0049, L a8 5o |
| i ity eioa s R torren 151671523 183,114 637 209 412.098
{ wencimients corrients,
I = 018 0,22 o1

PAsSIVO TOTAL

FATRIMONIO
Esta nos indica que por cada ANO 1 AHO 2 AHO 3
|peso de patrimonio, la empresa
f tiene deudas por MK, = 48.372.961 40.549.4339 23.396.394
[ 102138561 142 565.268 126.015.704
= 46,873 28 443 12,58

— PAasivo s CORTO FLAZO[CORRIENTE)
& TR0

E'E;ta nos indica que por cadal ARO 1 ARQ 2 ARD 3
|peso de patrimonio, la empresa

‘tiene deudas a corto plazo por = 27.037.7A0 40549439 23.396.394
; HEE 103.198 561 142 565,268 186.015.704

26 203 28 443« 12,58
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8.10 CREACION DEL DEPARTAMENTO AMBIENTAL

Dentro de las caracteristicas y funciones de ejecucion de servicio del servicentro
automotriz Multicentro LLanocars Itda. la empresa se regira a la resolucion 1437
de 2004 de Corporinoquia. *°

ARTICULO 1o. Plan de Saneamiento y Manejo de Vertimientos, PSMV. Es el
conjunto de programas, proyectos y actividades, con sus respectivos cronogramas
e inversiones necesarias para avanzar en el saneamiento y tratamiento de los
vertimientos, incluyendo la recoleccion, transporte, tratamiento y disposicién final
de las aguas residuales descargadas al sistema publico de alcantarillado, tanto
sanitario como pluvial, los cuales deberan estar articulados con los objetivos y las
metas de calidad y uso que defina la autoridad ambiental competente para la
corriente. tramo o cuerpo de agua. El PSMV sera aprobado por la autoridad

ambiental competente.

El Plan debera formularse teniendo en cuenta la informaciéon disponible sobre
calidad y uso de las corrientes, tramos o cuerpos de agua receptores. los criterios
de priorizaciéon de proyectos definidos en el Reglamento Técnico del sector RAS
2000 o la norma que lo modifique o sustituya y lo dispuesto en el Plan de
Ordenamiento y Territorial, POT. Plan Basico de Ordenamiento Territorial o
Esquema de Ordenamiento Territorial. El Plan sera ejecutado por las personas

prestadoras del servicio de alcantarillado y sus actividades complementarias.

PARAGRAFO. Para la construccion y operacion de sistemas de tratamiento de
aguas residuales que sirvan a poblaciones iguales o superiores a 200.000
habitantes, el PSMV, hara parte de la respectiva Licencia Ambiental.

RESOLUCION 1433 DE 2004.En
www.superservicios.gov.co/basedoc/docs/resoluciones/r_mavdt_1433_2004.htm|
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ARTICULO 20. AUTORIDADES AMBIENTALES COMPETENTES. Son
autoridades competentes para aprobar el Plan de Saneamiento y Manejo de

Vertimientos, PSMV, las siguientes:
1. Las Corporaciones Auténomas Regionales y las de Desarrollo Sostenible.

2. Las Unidades Ambientales Urbanas, de los Municipios, Distritos y Areas

Metropolitanas cuya poblacion urbana sea superior a un millon de habitantes.

3. Las autoridades ambientales a las que se refiere el articulo 13 de la Ley 768 de
2002.

ARTICULO 30. HHORIZONTE DE PLANIFICACION. La proyeccién del Flan de
Saneamiento y Manejo de Vertimientos, se realizara para un horizonte minimo de
diez afios y su ejecucion se programara de acuerdo con el cronograma de
actividades establecido en el mismo, en las fases de corto plazo (contado desde la
presentacion del PSMV hasta el 20 afio), mediano plazo (contado desde el 20

hasta el 50 afio) y largo plazo (contado desde el 50 hasta el 100 afio).

ARTICULO 40. PRESENTACION DE INFORMACION. Las personas prestadoras
del servicio publico de alcantarillado y sus actividades complementarias. que
requieran el PSMV, presentaran ante la autoridad ambiental competente, en un
plazo no mayor de doce (12) meses contados a partir de la fecha de publicacion

de la presente resolucion, como minimo la siguiente informacion:

- Diagnostico del sistema de alcantarillado, referido a la. identificacion de las
necesidades de obras y acciones con su orden de realizacion que permitan definir

los programas, proyectos y actividades con sus respectivas metas fisicas.

El diagndstico incluira una descripcion de las infraestructuras existente en cuanto

a cobertura del servicio de alcantarillado (redes locales), colectores principales,
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nimero de vertimientos puntuales, Corrientes, tramos o cuerpos de agua
receptores en area urbana y rural. interceptores o emisarios finales construidos,
ubicacién existente o prevista de sistemas de tratamiento de aguas residuales. El
diagnostico debera acompariarse de un esquema, o mapa en el que se
represente.

- Identificacion de la totalidad de los vertimientos puntuales de aguas residuales
realizados en las areas urbanas y rural por las personas prestadoras del servicio
publico domiciliario de alcantarillado y sus actividades complementarias y de las

respectivas corrientes, tramos o cuerpos de agua receptores.

- Caracterizacion de las descargas de aguas residuales y caracterizacion de las
corrientes. tramos o cuerpos de agua receptores, antes y después de cada

vertimiento identificado.

Documentacion del estado de la corriente, tramo o cuerpo de agua receptor en
terminos de calidad, a partir de la informacién disponible y de la caracterizacion
que de cada corriente. tramo o cuerpo de agua receptor realice la persona
prestadora del servicio publico de alcantarilado y de sus actividades
complementarias, al menos en los parametros basicos que se sefalan en el

articulo 60 de la presente resolucion.

- Proyecciones de la carga contaminante generada, recolectada. transportada y
tratada, por vertimiento y por corriente, tramo o cuerpo de agua receptor, a corto
plazo (contado desde la presentacion del PSMV hasta el 2o afio), mediano plazo
(contado desde el 20 hasta el 50 afio) y largo plazo (contado desde el 50 hasta el
100 afno). Se proyectara al menos la carga contaminante de las sustancias o

parametros objeto de cobro de tasa retributiva.
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- Objetivos de reduccion del numero de vertimientos puntuales para el corto plazo
(contado desde la presentacion del PSMV hasta el 20 afio), mediano plazo
(contado desde el 20 hasta el 50 ario) y largo plazo (contado desde el 50 hasta el
100 afo), y cumplimiento de sus metas de calidad. que se propondran como

metas individuales de reduccién de carga contaminante.

- Descripcion detallada de los programas, proyectos y actividades con sus
respectivos cronogramas e inversiones en las fases de corto, mediano y largo
plazo, para los alcantarillados sanitario y pluvial y cronograma de cumplimiento de
la norma de vertimientos. Cuando se cuente con sistemas de tratamiento de aguas
residuales, se debera indicar y programar las acciones principales para cubrir
incrementos de cargas contaminantes causados por crecimientos de la poblacion,
garantizar la eficiencia del sistema de tratamiento y la calidad definida para el

efluente del sistema de tratamiento.

- En los casos en que no se cuente con sistema o sistemas de tratamiento de
aguas residuales, se deberan indicar las fechas previstas de construccion e

iniciacion de operacion del sistema de tratamiento.

- Formulacion de indicadores de seguimiento que reflejen el avance fisico de las
obras programadas y el nivel de logro de los objetivos y metas de calidad
propuestos, en funcién de los parametros establecidos de acuerdo con la

normatividad ambiental vigente.

PARAGRAFO 1o. Las metas individuales deberan medirse por indicadores que
reflejen el impacto de las acciones en el estado del recurso hidrico. Para ello, se
deberan incorporar como minimo los siguientes indicadores: volumen total de
agua residual generada en el area de actuacion de la persona prestadora del
servicio publico de alcantarillado y de sus actividades complementarias, volumen

de agua residual colectada, cantidad de carga contaminante asociada por
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vertimiento, volumen total de las aguas residuales que son objeto de tratamiento
sefialando el nivel y eficiencia del tratamiento efectuado, nivel de carga
contaminante removida, numero de vertimientos puntuales eliminados y numero

de conexiones erradas eliminadas.

PARAGRAFO 20. En caso que la persona prestadora del servicio que requiera el
PSMV no presente el estudio en el plazo a que se refiere el presente articulo, Ia
autoridad ambiental competente podra requerirlo sin perjuicio de las medidas

preventivas y sancionatorias a que haya lugar.

ARTICULO 50. EVALUACION DE LA INFORMACION Y APROBACION DEL
PSMV. Una vez presentada la informacién, la autoridad ambiental competente
dispondra de un término maximo de 30 dias habiles para solicitar al prestador del

servicio, informacién adicional en caso de requerirse.

La persona prestadora del servicio, dispondra de un término maximo de 30 dias

habiles para allegar la informacién requerida.

Recibida la informacion o vencido el término de requerimiento. la autoridad
ambiental competente decidira mediante Resolucion motivada la aprobacion o no

del PSMV, en un término que no podra ser mayor de 60 dias habiles.

El PSMV contendra el nombre e identificacion del prestador del servicio de
alcantarillado y sus actividades complementarias y los requisitos, condiciones,

términos y obligaciones que debe cumplir durante la vigencia del mismo.

PARAGRAFO: Las actividades de evaluacién de la informacion del PSMV seran
objeto de cobro, cuando no haga parte de la Licencia Ambiental.

ARTICULO 60. SEGUIMIENTO Y CONTROL. El seguimiento y control a la
gjecucion del PSMV se realizara semestralmente por parte de la autoridad
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ambiental competente en cuanto al avance fisico de las actividades e inversiones
programadas, y anualmente con respecto a la meta individual de reduccion de
carga contaminante establecida, para lo cual la persona prestadora del servicio
publico de alcantarillado y de sus actividades complementarias, entregara los

informes correspondientes.

Los programas de monitoreo de las corrientes, tramos o cuerpos de agua
receptores, con respecto a los cuales se haya establecido el PSMV, los realizara
la autoridad ambiental competente, en funcion de los usos esperados, los
objetivos y las metas de calidad del recurso, y de la meta de reduccion individual
establecida. con base en el comportamiento de al menos los siguientes

parametros: DBO5 DQO, SST, Coliformes Fecales, Oxigeno Disuelto, y pH.

ARTICULO 70. REGIMEN DE TRANSICION. Las solicitudes de Plan de
Cumplimiento que se encuentran en tramite continuaran con el régimen
establecido en las normas vigentes al momento de su presentacion, salvo que el
prestador solicite expresamente la aplicacion del régimen previsto en la presente

resolucion.

ARTICULO 8o. MEDIDAS PREVENTIVAS Y SANCIONATORIAS. EI
incumplimiento de cualquiera de las obligaciones previstas en la presente
resolucion conllevara la imposicién de las medidas preventivas y sancionatorias a

que haya lugar en los términos del articulo 85 de la Ley 99 de 1993.

ARTICULO 90. VIGENCIA. La presente resolucion rige a partir de su publicacion.
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CONCLUSIONES

El presente es nuestro concepto sobre lo que debe ser un proceso de creacion
integral en materia de creacion de empresas, y nuestra insistencia sobre la
necesidad de que las instituciones de apoyo realmente posean también un espiritu
altruista al respecto y no exclusivamente econémico en funcién de la busqueda y

utilizacion de los recursos propios o externos disponibles u orientados a este fin.

La empresa genera solucion de empleo constante a 9 personas directamente, que
dan solucion a la problematica de los clientes, prestando un servicio de la mejor
calidad.

El desarrollo del plan de Marketing, el disefio de las estrategias de penetracion y
de desarrollo de mercado, desarrollo de producto y estrategias de diferenciacion le
permite a la empresa mejorar su competitividad, a través del tiempo por medio del

mejoramiento continuo en los procesos de prestacion del servicio.

El estudio financiero evidencia que la empresa esta desarrolla garantias que le
daran sostenibilidad a los colaboradores, a los acreedores y a la empresa, en el

corto, mediano y largo plazo.

Los recursos asignados a los diferentes proyectos, en sus areas y modalidades,
contribuyen sin duda al desarrollo de la investigacion cientifica y tecnoldgica, al
extension de las fronteras del conocimiento, asi como a la incursion de tematicas

aun poco exploradas.

La consecucion de los objetivos especificos de cada proyecto de investigacién
cientifica y/o tecnolégica, y la obtencion de resultados contribuyen en gran medida
al desarrollo social y econémico del pais, y aportan elementos para mejorar el

contenido de otros planes y programas.
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RECOMENDACIONES

Las politicas econdémicas de Estado auxilian la creacion de empresa concediendo
una serie de ayudas monetarias como préstamos y descuentos en el pago de
impuestos para emprendedores que generan empleo y desarrollo, se recomienda

a la empresa acoger alguna de estas alternativas que ofrece el gobierno.

Se recomienda implementar las acciones disefiadas y propuestas para dar a
conocer la empresa, ya que estan encaminadas a fortalecer los procesos de

introduccion al mercado.

Por tanto La empresa no debe desconocer la situacién coyuntural del pais y su
economia, asi como tampoco el entorno econémico mundial en el que las altas
demandas de productos y servicios internacionales se han incrementado. Se
recomienda ajustarse a este contexto asegurando la oOptima prestacion de

servicios mediante las estrategias planteadas en la investigacion.

Sumado a esto es importante resaltar la falta de proyeccion que hay en la
empresa, se considera que para ser una organizaciéon que se encuentra en estado
de nacimiento, debe proyectarse y planearse, eliminando la posibilidad de

estancarse como un negocio pequefio.

De igual manera, después de llevar a cabo procesos de retroalimentacion en la
empresa, se recomienda aplicar las mejoras necesarias para proyectar nuevas

sucursales en distintas poblaciones del departamento y por que no del pais.
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Anexo A: formato de encuesta

ENCUESTA A LAS PERSONAS DE SAN JOSE DEL GUAVIARE QUE POSEEN
VEHICULO AUTOMOTOR

Nombre Edad

Fecha

1. ¢ Que tipo de vehiculo automotor posee?

AUTOMOVIL Carburacion ___
Injection

CAMIONETA Carburacién____
Injection

Dependiendo de la descripcion anterior de su vehiculo automotor:

2. ¢En que sitio frecuenta hacer las reparaciones de los problemas de su
vehiculo automotor?

TALLER

SERVITECA

I:- SERVICENTRO AUTOMOTRIZ

3. ¢El servicio prestado por el anterior sitio de reparacién como ha sido?

Excelente
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Bueno

Regular

Deficiente

4. ¢Esta usted de acuerdo con los precios y/é tarifas cobradas por los
servicios prestados a su vehiculo automotor?

Si no

5. ¢Cree usted que los siguientes precios asignados para los servicios son
apropiados?

a) alineaciones pequefios =27900 SI NO
b) balanceo rin 13 14 =5400 Sl NO
c) montaje de llantas rin 13 14 =4400 SI NO
d) despinchada montaje de llantas rin 1314  =5500 Sl NO
€) mecanica rapida, carburador, sincronizaciéon =57800 Sl NO
f) sincronizacion fuel injection =67900 SI NO

6. ¢Ha tenido que desplazarse a otros pueblos, ciudades, municipios para
satisfacer la necesidad de su vehiculo automotor?

Si no

7. ¢(Sabe usted o tiene el conocimiento de lo que es un servicentro
automotriz?

SI NO

Si su respuesta a la pregunta anterior fue “si”:

8. ¢Ve usted la necesidad de un centro especializado en esta ciudad para
resolver los problemas que se crean en las deficiencias de su vehiculo
automotor?

Si NO
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9. ¢Usted ha utilizado los servicios de un servicentro automotriz para el
diagnostico y valoracion de su vehiculo?

Sl NO

10. Si su respuesta fue si, ¢ que le parecio el servicio?

Bueno
Regular
O muy deficiente

11.¢Cree usted que la creacién de un servicentro automotriz en la ciudad
ayudaria a la economizarle gastos involucrados en la reparacion y/é
mantenimiento de su vehiculo automotor?

Si No
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Anexo B: contratacion estatal

PROCEDIMIENTO PARA REGISTRAR O RENOVAR PROVEEDORES EN EL
SICE

El primer paso que debe realizar es la preinscripcion por Internet, esta es
importante por que le da la opcion al usuario de que cree su propia clave, login y
diligencie datos importantes como la direccién, correo electrénico, teléfono, etc. La
ruta es la siguienie: www.sice-cgr.gov.co/ proveedor, cree nuevo usuario, persona
natural o juridica, enviar. Si es renovacion esta preinscripcion no la debe realizar.
Original del certificado de camara de comercio, con fecha de expedicion no
superior a 3 meses y RUT.

Original del contrato de comunicaciones debidamente firmado. (Este contrato lo
encuentra en la pagina del SICE: www.sice-cgr.gov.co / proveedores /presentacion
/ 4 opcidn.

Copia del balance general y estado de pérdidas y ganancias a diciembre 31 del
afo del 2005, debidamente firmado por contador con N° de matricula y copia de
tarjeta profesional o certificacién de ingresos del afio 2005 debidamente firmado
por contador.

Original del recibo de consignacion bancaria de la autoliquidacion. (En el contrato
de telecomunicaciones se encuentran las tarifas a pagar, segun ingresos brutos
del afio 2005, recuerde que debe incluir el IVA en la tarifa). La cuenta donde debe
realizar la consignacion es la: 0131077777 a nombre de FIDUPREVISORA
FIDEICOMISO ACCE - 01, banco COLPATRIA recaudo empresarial. Si necesita
la legalizacién de los documentos con urgencia, es conveniente que consigne en
efectivo.

Si son AUTORRETENEDORES deben practicar retencion de 4% por servicios.
(SOMOS GRANDES CONTRIBUYENTES).
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Carta remisoria indicando los datos de la empresa como: direccion, teléfono,
celular, correo electronico.

En caso de nc asistir personalmente el representante legal, se requiere
autorizacion firmada del mismo, autorizando a la persona delegada a presentar la
documentacion. Los proveedores radicados fuera de Bogota, deberan enviar por
correo certificado los documentos a la siguiente direccion. CENTRO DE
ATENCION AL PUBLICO DE TELECOM - CAP, Calle 109 No. 15 — 63, Bogota
D.C. EL HORARIO DE ATENCION EN LA VENTANILLA ES DE LUNES A
VIERNES DE 8:00 a.m. A 6:00 p.m. JORNADA CONTINUA.

LOS SABADOS NO SE ATIENDE AL PUBLICO.

Contrato de Prestacion de Servicios de Telecomunicaciones entre el
Representante Legal del Suscriptor y el Representante Legal de Telecom para
permitirle el acceso al Sistema de Informaciéon para la Vigilancia de la
Contratacion Estatal - SICE.

Entre los suscritos, FABIAN ANDRES HERNANDEZ RAMIREZ, mayor de
edad, identificado con la cédula de ciudadania No. 93.380.737 de Ibague,
quién obra en nombre y representacion de  COLOMBIA
TELECOMUNICACIONES S.A ESP sociedad que actiia en calidad de
administradora y coordinadora del Acuerdo de Colaboracion Comercial y
Empresarial No. ACCE - 001, Acuerdo identificado con el Nit No.
830.098.042-1, quien en adelante se denominard EL ACUERDO por una parte
y por la otra , mayor de edad,
identificado con la cédula de ciudadania No. de
, quién obra en nombre y representacion de
, en su calidad

de Representante Legal, cuyo Nit es el No. .
sociedad debidamente constituida mediante escritura publica No.
, € inscrita en la Camara de Comercio de
, seglin consta en el certificado de existencia y
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representacion adjunto, quién en adelante se denominarda EL SUSCRIPTOR;
hemos acordado celebrar el presente contrato de prestacion de servicios de
telecomunicaciones, bajo las siguientes clausulas:

PRIMERA: OBJETO. EL ACUERDO se obliga con el SUSCRIPTOR, a
permitir el acceso permanente al Sistema para la Vigilancia de la
Contratacion Estatal — SICE -, utilizando para el efecto su infraestructura
compuesta por las plataformas de telecomunicaciones, procesamiento,
almacenamiento y seguridad e igualmente a brindar el soporte técnico y
operativo necesario.

SEGUNDA: OBLIGACIONES DEL ACUERDO. 1. Suministrar una clave
secreta para acceder al sistema. 2. Ofrecer soporte técnico los dias Lunes a
Viernes en el horario de 8:00 a.m a 6:00 p.m en jornada continua y Sabados de
9:00 a.m. a 12:00 m. para resolver inquietudes y sugerencias que tenga el
SUSCRIPTOR acerca del funcionamiento del sistema. 3. Mantener disponible
en el SICE la siguiente informacién que sera suministrada por los proveedores
y la Contraloria General de la Republica a través del Sistema de Informacién
para la Vigilancia de la Contratacion Estatal — SICE: a. bienes y servicios
clasificados en el CUBS; b. Los precios indicativos de los bienes y servicios
con su correspondiente codigo CUBS; c. Los planes de compra de las
diferentes entidades estatales; d. La informacién de los contratos celebrados
por las entidades publicas; e. Los vinculos a las paginas WEB de las entidades
publicas para conocer los pliegos de condiciones y términos de referencia de
los procesos contractuales que ofrezcan al publico las entidades contratantes.
4. Mantener vigente la informacién del SUSCRIPTOR en el SICE de acuerdo
con el suministro que de la misma efectie el SUSCRIPTOR, por el término de
duracioén del presente contrato.

TERCERA: OBLIGACIONES DEL SUSCRIPTOR. 1. Pagar los derechos
correspondientes sefialados en el presente Contrato. 2. Disponer por su cuenta
y riesgo de un acceso a Internet. 3. Dar uso adecuado de la clave secreta, la
cual sera asignada por EL ACUERDO, siendo el manejo de esta de
responsabilidad del SUSCRIPTOR. 4. Registrar en el registro tinico de precios
de referencia RUPR, los precios de referencia de los bienes y servicios que
este en capacidad de ofrecer al Estado y a los particulares o entidades privadas
que manejen bienes y recursos publicos.
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CUARTA: USO ADECUADO DE LA INFORMACION. El SUSCRIPTOR
debe abstenerse de suministrar al SICE informacion falsa o registrar precios
artificiales, con el fin de distorsionar los precios de los bienes y servicios y en
general evitar cualquier conducta que tienda a distorsionar el SICE.

QUINTA: SANCIONES AL SUSCRIPTOR. En el evento en que el
SUSCRIPTOR incumpla cualquiera de las obligaciones a su cargo contenidas
en el presente Contrato el ACUERDO suspenderd al acceso inmediato al
SICE. Lo anterior sin perjuicio de la respectiva denuncia ante las autoridades
competentes.

SEXTA: TERMINO DE DURACION: El término del presente contrato sera
de doce (12) meses a partir de la orden de acceso que efectue el ACUERDO al
SUSCRIPTOR. El presente Contrato vincula al SUSCRIPTOR desde el
momento de dicha orden, momento en el cual acepta todos los términos y
condiciones contenidos en el mismo. La suscripcion por parte del ACUERDO
es una formalidad la cual sera efectuada en cualquier momento durante la
vigencia del presente Contrato.

SEPTIMA: TARIFAS: El uso de la plataforma tecnoldgica a través de la cual
se accede al SICE, esta determinada por una tarifa, la cual se paga de manera
anticipada y su valor estd determinado por el volumen de ventas brutas
registrado por el SUSCRIPTOR en los ultimos estados financieros ANUALES
certificados por Contador Publico y/o Revisor Fiscal (Diciembre 31 de 2005)
y procedera a realizar su autoliquidacion para determinar el valor a pagar
ubicandose en el rango que le corresponda dentro de la siguiente tabla:
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ESTAS TARIFAS NO INCLUYEN IVA, EL CUAL DEBE SER INCLUIDQ
DENTRO DEL PAGQO

TIPO DE VALORA  RANGO DE VENTAS BRUTAS
PROVEEDOR PAGAR ANUALES

Tipo | $ 132.250 3= $ 150,000,000
Tipo Il $ 231438 $ 150,000,001 $ 600,000,000
Tipo Il $ 462875 $ 600,000,001 $ 1,800,000,000
Tipo IV $ 892688 $1,800,000,001 $ 3,000,000,000
Tipo V $ 1.983.750 $ 3,000,000,001 $ 5,000,000,000
Tipo VI $ 3.306.250 $5,000,000,001 En adelante

ESTAS TARIFAS NO INCLUYEN IVA, EL CUAL DEBE SER INCLUIDO
DENTRO DEL PAGO

PARAGRAFO: Teniendo en cuenta que el presente Contrato se celebra entre
el SUSCRIPTOR y el ACUERDO (el cual se constituye como un ente
diferente de sus miembros TELECOM (en liquidacién), TELETOLIMA (en
liquidacion), TELEARMENIA (en liquidacion) y TELEBUCARAMANGA)),
el valor a pagar por la tarifa que corresponda segun los rangos establecidos,
esta sujeta a retenciéon en la fuente por parte del SUSCRIPTOR, en tanto
ostente la calidad de agente de retencion, a la tarifa vigente al momento en que
se efecttie el pago o abono en cuenta.

OCTAVA: LEY APLICABLE: El presente contrato se regira por la
legislacion colombiana.

NOVENA: TERMINACION: El presente contrato se dara por terminado por:
a. Fuerza mayor o caso fortuito. b. Mutuo acuerdo entre las partes. ¢. Por
vencimiento del término de duracion. d. Por incumplimiento de las
obligaciones por parte del SUSCRIPTOR.

DECIMA: CESION: El presente contrato no podra ser cedido por el
SUSCRIPTOR, sin la previa autorizacién escrita expedida por EL
ACUERDO.
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Dado en a los dias del mes de

de , para constancia de lo anterior, el SUSCRIPTOR
acepta y conoce las condiciones de este contrato y manifiesta bajo la gravedad
del juramento que no se encuentra incurso en las causales de inhabilidad e
incompatibilidad establecidas en la Ley.

POR EL ACUERDO, POR EL SUSCRIPTOR,
FABIAN ANDRES C.C. No.
HERNANDEZ RAMIREZ

Representante legal
Secretario General

COLOMBIA
TELECOMUNICACIONES S.A
ESP

Administradora y Coordinadora del
Acuerdo

SICE

Sistema de informacion que integra todos los datos relevantes de proceso de contratacién
estatal, permitiendo su autorregulacién, control institucional y publicidad de las
operaciones.
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TEMA: CODIGO:
I VERSION 00
- EVALUACION DE DESEMPENO FECHA:
P& PAG: 2 de 3
LLANO CARS
LTDA.

1. OBJETIVO

Establecer un procedimiento para evaluar el desempefio laboral de los funcionarios de
MULTITECA LLANO CARS LTDA, con el fin de adoptar medidas que redunden en
beneficio del empleado, de la empresa y nuestros clientes

2. ALCANCE

Tiene aplicacién para los funcionarios operativos y administrativos de nivel medio e
inferior, este procedimiento inicia con la identificacion de los empleados que se encuentran
en periodo de prueba o estdn préximos a terminar su contrato laboral y termina con la
informacion de los resultados al funcionario interesado.

3. DEFINICIONES

3.1.Evaluacion: consiste en la cualificacion y cuantificacion del ejercicio de las actividades
laborales realizadas por el empleado en un periodo de tiempo determinado.

3.2.Area: se refiere a los aspectos a los aspectos generales de la persona, los cuales
intervienen en su desempefio como individuo, que interrelaciona en un grupo social y que
esta ejecutando una labor

3.3.Aptitud para desempefiar el cargo: su entusiasmo, optimismo, positivismo para realizar
sus funciones.

4. DOCUMENTOS UTILIZADOS

4.1 Instructivo para la evaluacion de desempefio concepto cliente

4.2 Tabla de valoracion de la evaluacion de desempefio concepto cliente
4.3 Hoja de vida del funcionario

4.4 Procedimiento de reintegro de personal

4.5 Procedimiento de retiro de personal

5. FORMATOS UTILIZADOS

Codigo Anexo
5.1.Evaluacion desempefio concepto cliente 1 01
5.2 Evaluacion desempefio concepto supervisor 2 02
5.3.Resumen evaluacion desempefio autorizaciones 3 03

6. DIAGRAMA DE FLUJO
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funcionario PR/418/08

1. Teniendo en cuenta la informacion suministrada en el libro de ingresos de personal,
se obtiene los datos de los funcionarios que deben ser evaluados.

2. Una vez obtenido ¢l listado de los funcionarios a evaluar se registra el nombre
completo de cada uno, el puesto donde esta trabajando y las fechas de ingreso y
término del periodo de prucba o de contrato, en los formatos 1 Evaluacion de
desempeiio concepto cliente y 2 Evaluacién de desempefio concepto supervisores.

3. Se elabora una comunicacion escrita al Director del Dpto. al cual pertenecen cada
uno de los funcionarios a evaluar, remitiendo los formatos 1 y 2 debidamente
identificados con el fin de que se proceda a efectuar las evaluaciones tanto con el
cliente como con el supervisor de la zona (en el caso de tratarse de personal del Dpto.
de Atencién al Cliente). Cuando se trata de funcionarios de ofra area, el jefe
inmediato diligencia los dos formatos.

En esta comunicacién se relaciona todo el personal a evaluar discriminando los de
perfodo de prueba y los de término de contrato, fijando una fecha limite para entregar
las evaluaciones debidamente diligenciados al gerente.

4. El gerentea adecua los formatos 1 y 2 debidamente diligenciados con toda la
informacién solicitada, de tal manera que se le pueda dar trimite.

5. Se revisan las evaluaciones v se procede a efectuar la calificacion cuantitativa del
1 de acuerdo a la Ficha Técnica de Valoracion, obteniendo una calificacién general
promediada. Se analiza el 2 “Concepto del Supervisor” confrontandolo con el
“Concepto del Cliente”,

6. Se obtiene informacion archivada en la Hoja de vida del funcionario, en cuanto al
nivel educativo, curso de vigilancia actualizado, llamados de atencién o suspensiones.
7. Se diligencia el formato “Resumen de Evaluacion Desempeiio - Autorizaciones, en
el cual el Gerente autoriza o no la continuidad del Contrato Laboral del funcionario
evaluado.

8. Se informa al funcionario evaluado los resultados de la evaluacion de desempefio.
9.Si esta fue aprobada y es por término del Contrato se continia con ¢l procedimiento
de reintegro de personal . Si es por periodo de prueba se llama al funcionario y

se le motiva para continuar laborando y seguir mejorando en el desemperio de sus
funciones.

10. Si la evaluacion no fue aprobada, en caso del perfodo de prueba se cancela el
contrato de trabajo por este concepto, si es por término del contrato laboral se le
informa al funcionario la decision de la Empresa de no reintegrarlo.

IL_ LTDA. L - - _
DIAGRAMA DESCRIPCION RESPONSABLE
En ol afio se realizan dos (2) evaluaciones de desempeiio. La primera quince (15) dias
INICIO antes de finalizar el perfodo de prucba (de dos meses) y la segunda 15 dias antes de
7 resumen de la terminar el contrato de trabajo a un afio, el personal a término indefinido, serd
iv evaluado cada aiio a partir de la fecha de aprobacion del procedimiento. GERENTE
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istoNombre del Evaluado : Cargo :
Puesto : Nombre y Firma del Evaluador:
Periodo evaluado : De hasta
AREA | FACTOR DEFINICION GRADOS A EVALUAR f_'é"NT"
FACTOR
CALIDAD Capacidad para realizar | Preciso, cuidadoso, Trabajando comete un | Con frecuencia es Comete algunos Continuamente comete
DE un trabajo de forma asertivo, no comete nimero excesivo de cuidadoso, rara vez errores en el erTores, poca exactitud .
T TRABAJQ | ¢xaciay precisa, tanto ningan error errores y con mucha incumple con sus cumplimiento de sus 104 & previaivg.
en relacion con la frecuencia hay que tareas tareas.
E cantidad de errores hacerle observaciones.
C como con el cuidado y
presentacion
N CANTIDAD | Volumen de trabajo Lento, incumple Trabaja a un ritmo Hace siempre algo mas | Trabaja con rapidez. Muy lento y emplea
DE producido en algunas de sus normal y tiene un de Io que se espera. Es dinamico. tiempe excesive para
I TRABAJO | condiciones normales. funciones rendimiento medio ejecutar su trabajo
C Tiempo empleado en
realizar la cantidad
A normal de trabajo
CONOCIT Aprovechamiento de los | Con frecuencia olvida | Usualmente aplica Nunca aplica las Siempre aplica las La aplicacién de normas
MIENTO conocimientos y de la normas y todas las normas de normas y normas y ¥ procedimientos de
SOBRE SU | experiencia en procedimientos de seguridad, por lo tanto | procedimientos de procedimientos de ﬁ::a:!;’::':_:‘; .
TRABAJO Seguridad para : segum:lad por lo que la | rara vez presenta EEgundad, por lo que segm'id'a.d. ejecucion generalmente
desempeiiar su trabajo. | ejecucion del trabajo fallas. la ejecucion de su observandose una tiene fallas graves.
presenta algunas fallas trabajo presenta fallas | ejecucion sin fallas.
graves. graves.
INICIATIVA | Capacidad de trabajo Da soluciones Siempre da soluciones | Algunas veces da Siempre busca Con orientacion
con autonomia. Dar practicas que agilizan | rdpidas y practicas que | soluciones y requiere | orientacion por soluciona los
soluciones rapidas y su trabajo agilizan su trabajo orientacion para incapacidad de dar problemas que se le
mejores & los problemas resolver los problemas | soluciones a sus presentan, pocas veces
P que se le presenten en su de su trabajo problemas de trabajo | da soluciones por si
E trabajo. mismo.
INTELIGEN | Capacidad de formular | Siempre fracasaenla | A los problemas que sc | Frente a los problemas | Los problemas los En ocasiones fracasa
R CIA conclusiones pricticas a | solucion de los le presentan, da a que se le presentan soluciona en la solucion de los
partir de problemas problemas veces soluciones siempre ofrece correctamente pero problemas y requiere
S complejos e indicar cquivocadas soluciones rapidas y requiere tiempo para mucho tiempo para
0 soluciones a problemas acertadas. analizarlos. resobverlos.
de trabajo
N RESPONSA | Capacidad de asumiry | Asume nuevas Evita la gjecucion de | Acepta funciones. Asume con agrado Siempre necesita ser
BILIDAD | delegar funciones funciones y afronta las | algunas de sus Requiere solamente un | nuevas funciones y se | controlado para que
A propias del cargo. consecuencias de sus | funciones y prefiere control de caracter compromete con los asuma correctamente
L Manera de atrontar actos responsabilizar a los general problemas basta su sus funciones.
consecuencias de sus demas solucion.
actos.
PUNTUALI | Cumplimiento de los Suele retardarse y Falta al trabajo en Frecuentemente falta | Ejemplarmente En ocasiones no llega
DAD horarios establecidos. cuenta con algunas excepcionales al trabajo sin puntual. Nunca faltaa | a tiempo. Falta o se
Asistencia continua al faltas al trabajo ocasiones. Es puntual. | justificacion. Llega su puesto de trabajo ausenta del sitio de
sitio de trabajo. retrasado siempre trabajo por causas
justificadas.
INTERESES | Entusiasmo para Ninguna preocupacion | Continuamente se Cuando se le exige En ocasiones se No le preocupa
actualizar sus por adquirir nuevos preocupa por adquirir | adquiere preocupa por adquirir | adquirir conocimientos
conocimientos conocimientos conocimientos conocimientos conocimientos culturales y técnicos,
culturales y técnicos culturales y técnicos culturales y técnicos culturales y técnicos culturales y técnicos pero alcanza los
para alcanzar los para alcanzar los para alcanzar los objetivos de su trabajo.
objetivos del trabajo objetivos del trabajo objetivos del trabajo.
COMUNI | Capacidad para expresar | En ocasiones s le Se comunica Frecuentemente No logra hacerse Se comunica en forma
CACION sus ideas en forma clara | dificulta comiprender | claramente, se hace confuso para hacerse | entender. Gran clara y apropiada.
y facil. Comprension de | instrucciones y hacerse | entender de todos. entender. Necesita dificultad para Comprende las
instrucciones verbalesy | entender Comprende con muchas explicaciones | comprender las instrucciones con
S escritas facilidad las cxplicaciones explicaciones
o0 imstrucciones adicionales.
AUTO Capacidad de controlar | Conserva la calma La | Siempre se altera. De vez en cuando se Con frecuencia se Perfecto conirol en
C CONTROL | sus emociones y mayoria de las veces Presenta cambios altera. Pocas veces es | altera. Es agresivo cualquier situacion.
comportamicntos en las | se controla. Su estado | bruscos de humor. Es | agresivo. Buen humor
1 situaciones de trabajo. de dnimo es estable. agresivo y nervioso permanente.
A SOCIABI Capacidad de Siempre colabora en Con frecuencia se Generalmente Offece y recibe No se relaciona con
LIDAD relacionarse tanto con beneficio comn, El niega a colaborar. Se | colabora. Se relaciona | colaboracion. Se sus compaiieros de
L las personas de la plblico y sus relaciona poco con sus | con sus compafieros, | relaciona solo con trabajo. Se niega a dar
Empresa, los visitantes | compaiieros lo compaiieros y no atiende bien a los algunos comparieros. | y recibir colaboracion.
¥y los compaiieros de aprecian, se relaciona | atiende bien a los visilantes. A veces no atiende Presenta conflictos con
trabajo. Recibe y da facilmente. visitantes bien a los clientes o los visitantes.
colaboracion. visitantes.
PRESENTA | Aspecto ordenado y Con frecuencia Tiene cuidado del Siempre descuidado y | Su presentacion Generalmente su
CION cuidadoso en el vestiry | desarreglado, su ordeny de la limpieza | desaseado en su personal es siempre | presentacion es
PERSONAL | ameglo personal manera de vestir personal. presentacion ordenada y limpia. ordenada, de vez en
provoca comentarios cuando se presenta
desarreglado.
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AREA | FACTOR DEFINICION GRADOS A EVALUAR FUNIR
JE
FACTOR
CALIDAD Capacidad para realizar | Preciso, cuidadoso, Trabajando comete un | Con frecuencia es Comete algunos Continuamente comete
DE un trabajo de forma asertivo, no comete niimero excesivo de cuidadoso, rara vez errores en el ervores, poca exactitud .
I TRABAJQ | ¢xactay precisa, tanto ningun error. errores y con mucha incumple con sus cumplimiento de sus No:cx:previsve:
en relacion con la frecuencia hay que tareas tareas.
E cantidad de errores hacerle observaciones.
C como con el cuidado y 100
presentacion 40 80 60 20
N CANTIDAD | Volumen de trabajo Lento, incumple Trabaja a un ritmo Hace siempre algo mas | Trabaja con rapidez, Mury lento y emplea un
I DE producido en algunas de sus normal y tiene un de lo que se espera. Es dinamico. tiempo excesivo para
Py - o . ejecutar su trabajo
TRABAJQ | condiciones normales. funciones rendimiento medio
C Tiempo empleado en
realizar la cantidad
A normal de trabajo 20 o 100 8 40
CONOCI Aprovechamiento de los | Con frecuencia olvida | Usualmente aplica Nunca aplica las Siempre aplica las La aplicacién de normas
MIENTQ | conocimientosydela | normasy todas las normas de normas y normas y ¥ procedimientos de
SOBRE SU cxpcri_cncia en procedimientos de seguridad, por lo tanto pwcc_clim.izulus de procedimientos de :’g:mml Pmﬁ. r;:s’ i
TRABAJO Seguridad para seguridad por lo que la | rara vez presenta seg,gndaé, porloque | seguridad. ejecucion generalmente
desempenar su trabajo. | ejecucion del trabajo fallas. la ejecucion de su observiandose una tiene fallas graves.
presenta algunas fallas trabajo presenta fallas | ejecucion sin fallas.
graves. graves. 60
40 80 20 100
INICIATIVA | Capacidad de trabajo Da soluciones Siempre da soluciones | Algunas veces da Siempre busca Con orientacion
con autonomia. Dar practicas que agilizan | rapidas y practicas que | soluciones y requiere | orientacion por soluciona los
soluciones rapidas y su trabajo agilizan su trabajo orientacion para incapacidad de dar problemas que se le
mejores a los problemas resolver los problemas | soluciones a sus presentan, pocas veces
P que se le presenten en su de su trabajo problemas de trabajo da soluciones por si
E frRbe; 80 100 60 20 | s
40
R INTELIGEN | Capacidad de formular | Siempre fracasaenla | A los problemas que se | Frente a los problemas | Los problemas los En ocasiones fracasa
S CIA conclusiones practicas a | solucion de los le presentan, da a que se le presentan soluciona en la solucion de los
partir de problemas problemas veces soluciones siempre ofrece correctamente pero problemas y requiere
0 complejos e indicar equivocadas soluciones ripidasy | requiere tiempo para | mucho tiempo para
soluciones a problemas acertadas. analizarlos. resolverlos.
N de rabajo 20 40 100 80 60
A RESPONSA | Capacidad de asumiry | Asume nuevas Evita la ejecucion de | Acepta funciones. Asume con agrado Siempre necesita ser
BILIDAD | delegar funciones funciones y afronta las | algunas de sus Requiere solamente un | nuevas funciones y s¢ | controlado para que
L propias del cargo. consecuencias de sus funciones y prefiere control de caracter compromete con los asuma correctamente
Manera de afrontar actos responsabilizar a los general problemas hasta su sus funciones.
consecuencias de sus. demas solucion.
actos. 80 40 60 100 20
PUNTUALI | Cumplimiento de los Sucle retardarse y Falta al trabajo en Frecuentemente falta | Ejemplarmente En ocasiones no llega
DAD horarios establecidos. cuenta con algunas excepcionales al trabajo sin puntual. Nunca faltaa | a tiempo. Falta o se
Asistencia continua al faltas al trabajo ocasiones. Es puntual. | justificacion. Liega su puesto de trabajo ausenta del sitio de
sitio de trabajo. retrasado siempre trabajo por causas
60 80 20 100 | justificadas. 40
INTERESES | Entusiasmo para Ninguna preocupacion | Continuamente se Cuando se le exige En ocasiones se No le preocupa
actualizar sus por adquirir nuevos preocupa por adquirir | adquiere preocupa por adquirir | adquirir conocimientos
conocimientos conocimientos conocimientos conocimientos conocimientos culturales y técnicos,
culturales y tecnicos culturales y técnicos culturales y técnicos culturales y técnicos culturales y técnicos pero alcanza los
para alcanzar los para alcanzar los para alcanzar los objetivos de su trabajo.
objetivos del trabajo objetivos del trabajo objetivos del trabajo.
20 100 60 80 40
COMUNI Capacidad para expresar | En ocasiones se le Se comunica Frecuentemente No logra hacerse Se comunica en forma
CACION sus ideas en forma clara | dificulta comprender | claramente, se hace confuso para bacerse | entender. Gran clara y apropiada.
y facil. Comprension de | instrucciones y hacerse | entender de todos. entender. Necesita dificultad para Comprende las
instrucciones verbalesy | entender Comprende con muchas explicaciones | comprender las instrucciones con
N escritas facilidad las explicaciones explicaciones
0 60 | instrucciones adicionales.
100 40 20 80
C AUTO Capacidad de controlar | Conserva la calma. La | Siempre se altera. De vez en cuando se Con frecuencia se Perfecto control en
I CONTROL | sus emociones y mayoria de las veces Presenta cambios altera. Pocas veceses | altera. Es agresivo cualquier situacion.
comportamientos en las | se controla. Su estado | bruscos de humor. Es | agresivo. Buen humor
A situaciones de trabajo. de @nimo es estable. agresivo y nervioso permanente.
L 80 20 60 40 100
SOCIABI Capacidad de Siempre colabora en Con frecuencia se Generalmente Offece y recibe No se relaciona con
LIDAD relacionarse tanto con beneficio comun. El niega a colaborar. Se | colabora. Se relaciona | colaboracion. Se sus compaieros de
las personas de la publico y sus relaciona poco con sus | con sus compaiieros, | relaciona solo con trabajo. Se nicga a dar
Empresa, los visitantes | compaiieros lo compaieros y no atiende bien a los algunos compaiieros. |  recibir colaboracion.
y los compaiieros de aprecian, se relaciona | atiende bien a los visitantes. A veces no atiende Presenta conflictos con
trabajo. Recibe y da facilmente. visitantes bien a los clientes o fos visitantes.
colaboracidn. 100 40 80 | visitantes. 60 20
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PRESENTA | Aspecto ordenado y Con frecuencia Tiene cuidado del Siempre descuidadoy | Su presentacion Generalmente su
CION cuidadoso en el vestiry | desarreglado, su orden y de la limpieza | desaseado en su personal es siempre presentacion es
PERSONAL | ameglo personal manera de vestir personal. presentacion ordenada y limpia. ordenada, de vez en
provoca comentarios cuando se presenta
40 80 20 100 | desarreglado. 60
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Nombre Evaluado : Puesto :
Periodo Evaluado : De A
Calificacion : E : Excelente B: Bueno R: Regular M: Malo

FACTORES A EVALUAR E B R M

CONOCIMIENTO DEL TRABAJO
(Aplicacion de normas y procedimientos de Seguridad)

PUNTUALIDAD

PRESENTACION PERSONAL

ACTITUD PARA DESEMPENAR EL CARGO
(Entusiasmo, optimismo)

DISPONIBILIDAD PARA EL SERVICIO

INICIATIVA (Da soluciones a problemas de trabajo)

COMUNICACION (Expresién de ideas y comprension
de instrucciones).

AUTOCONTROL (Controla emociones)

SOCIABILIDAD (Relacion con visitantes, compafieros
de trabajo y personal de la Empresa).

ASPECTOS A RESALTAR
POSITIVOS :
NEGATIVOS:
ASPECTOS A MEJORAR:
CONCEPTO : Puede Continuar; Debe Relevarse

Nombre del inspector de seguridad que evalua:

Ciudad y Fecha:
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