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Glosario

Aranceles: Los derechos de aduana aplicados a las importaciones de mercancias se
denominan aranceles. Estos proporcionan a los productos nacionales una ventaja en materia de
precios frente a los productos importados, ademés de constituir una fuente de ingresos para los

gobiernos (Organizacion Mundial del Comercio,2025).

Autoparte: Una autoparte se define como “pieza o conjunto de piezas que intervienen en
el armado de un automovil, y que también se venden por separado” (Real Academia Espafiola,

2024).

B2B: El sector B2B (business to business) es aquel en el que una empresa establece
relaciones comerciales con otras compaiias. En este modelo de negocio, se ofrecen soluciones,
productos y servicios disefiados a la medida para satisfacer las necesidades de los clientes

empresariales (Clavijo, 2023).

Importacion: Las importaciones son simplemente bienes o servicios que un pais compra
(importador) a otro (exportador) para usarlos. Esto permite obtener productos no disponibles o

mas caros en el mercado local.

Los gobiernos suelen restringir ciertas importaciones para proteger la economia, pero
también crean convenios con otros paises para facilitar el comercio. Por ejemplo, la Unién

Europea establece normativas que benefician a sus miembros (Kiziryan, 2024).



Industria automotriz: Se refiere al conjunto de empresas dedicadas a producir y
comercializar vehiculos terrestres autopropulsados, como automéviles de pasajeros, autobuses,

camiones, equipos agricolas y otros vehiculos comerciales (Gonzélez, 2022).

Maquinaria pesada: Este término se utiliza para describir los equipos industriales
empleados en construcciones civiles, asi como en sectores como la mineria y la agricultura.
Incluye maquinas como excavadoras, camiones articulados y tractores sobre orugas, entre otras.
En general, se refiere a toda maquinaria utilizada para realizar tareas pesadas relacionadas con

obras de infraestructura, vias férreas y aeropuertos (Komatsu, 2022).

Transporte publico: Servicio que busca garantizar la movilizacion de personas o bienes
mediante vehiculos que cumplan los requisitos establecidos por el Ministerio de Transporte, en
condiciones de libertad de acceso, calidad y seguridad. Esta sujeto a una remuneracion
econdmica, segun lo establecido en el Articulo 2.1.2.1. del Decreto 1079 de 2015 (Ministerio de

Transporte, s.f.).



Resumen

En un mercado cada vez mas competitivo y marcado por la necesidad de soluciones
técnicas agiles, este informe se enfoca en el estudio estratégico de Europartes Importaciones
GAM S.A.S., una empresa colombiana dedicada al comercio e importacion de autopartes
especializadas para el sector de transporte, mineria y maquinaria pesada. El proposito central es
analizar su modelo de negocio actual, identificar oportunidades de mejora y proponer lineas de

accion que fortalezcan su presencia en el mercado.

Si bien la empresa ha logrado establecer una relacion cercana y confiable con sus
principales clientes, se enfrenta actualmente a desafios como la necesidad de ampliar su
visibilidad digital, diversificar su portafolio de proveedores y optimizar su estructura comercial
frente a una competencia que compite agresivamente en precio. En este contexto, se disefia una
estrategia integral orientada a resolver las problematicas identificadas, con el objetivo de

consolidar su posicionamiento y potenciar su crecimiento en el entorno empresarial actual.

El documento también examina las condiciones del sector en Colombia, destacando su

relevancia econdmica y las tendencias de crecimiento e internacionalizacion. A partir de este

10

analisis, se plantean recomendaciones para que Europartes no solo se mantenga vigente, sino que

logre proyectarse como una empresa innovadora, 4gil y mejor preparada para las demandas del

entorno B2B actual.

Palabras clave: Autopartes, Maquinaria pesada, Posicionamiento digital, estrategia

comercial, Importacion, Catélogo en linea, B2B, Marketing.
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Abstract

In an increasingly competitive market marked by the need for agile technical solutions,
this report focuses on the strategic study of Europartes Importaciones GAM S.A.S., a Colombian
company dedicated to the trade and import of specialized auto parts for the transportation,
mining and heavy machinery sectors. The main purpose is to analyze its current business model,
identify opportunities for improvement, and propose lines of action to strengthen its market

presence.

Although the company has managed to establish a close and reliable relationship with its
main customers, it is currently facing challenges such as the need to expand its digital visibility,
diversify its supplier portfolio and optimize its commercial structure in the face of a competition
that competes aggressively on price. In this context, a comprehensive strategy is designed to
solve the problems identified, with the aim of consolidating its positioning and enhancing its

growth in the current business environment.

The document also examines the conditions of the sector in Colombia, highlighting its
economic relevance and growth and internationalization trends. Based on this analysis,
recommendations are made for Europartes not only to remain in force, but also to project itself as
an innovative, agile and better prepared company for the demands of the current B2B

environment.

Keywords: Auto parts, Heavy machinery, Digital positioning, Commercial strategy,

Import, Online catalog, B2B, Marketing.
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1. Introduccion

Europartes Importaciones GAM S.A.S. es una empresa familiar de Colombia, dedicada a
la comercializacion de autopartes de maquinaria pesada, transporte masivo, de carga y mineria.
Con una trayectoria de mas de 10 afos en el sector, la empresa se posicionado como proveedor
para clientes que requieren soluciones rapidas, técnicas, confiables y eficientes en el momento de
necesitar repuestos especificos para poder continuar con procesos de tiempo Optimos, es por esto

que es una empresa de caracter B2B, para poder ayudar a otras empresas.

Esta empresa cuenta con operaciones sélidas y una atencion completamente
personalizada, con lo que ha podido generar relaciones comerciales estables y duraderas, pero
Europartes es una empresa que tiene oportunidades de mejora y presenta desafios que desea
tomar, pues se encuentra en un sector altamente competitivo con margenes de ganancia
ajustados, limitaciones en la importacion y una escasa o mas bien nula, presencia digital; es por
esto que se ha visto la necesidad de replantear algunos aspectos del modelo de negocio para

asegurar una mejora y con el tiempo crecimiento de la empresa.

Este proyecto tiene como fin y objetivo disefiar una propuesta de plan de mejora que
responda a las oportunidades de crecimiento de la empresa, anteriormente nombradas, para esto
se realizara un analisis detallado de la empresa, el contexto, el sector, las variables y las
oportunidades internas y externas. Y a partir de este analisis, se plantearan objetivos, estrategias
y tacticas orientadas a la importacion y digitalizacion de la empresa, aprovechando la experiencia

y trayectoria que tiene en el mercado. Se busca que con este proyecto Europartes, continue
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siendo un proveedor clave dentro del sector, con una propuesta de valor cada vez mas

competitiva, generando la expansion de la empresa.

2. Analisis del sector

La empresa hace parte del sector de piezas automotrices o también conocido como
autopartes, “en la actualidad constituye uno de los sectores lideres para el desarrollo de
Colombia. En el pais, la industria automotriz representa el 6.2% del PIB industrial y genera mas
de 70 mil empleos directos” (RTVC noticias, 2023) generando un impacto econdémico y social en
el pais, su importancia se remonta a la cantidad de dinero que logra generar afio tras afio y en
muchas oportunidades un forma de negocio rentable, cubriendo una necesidad que todos
tenemos como lo es la movilidad, ya que todo vehiculo en algun punto requiere de partes para
seguir su funcionamiento, la empresa se centra en maquinaria pesada, transporte publico y

mineria.

Seglin estadisticas de EMIS (2025), el sector tiene ingresos agregados de $29.789.997
COP con lo que se puede interpretar que es un mercado considerablemente grande dado los
ingresos que genera anualmente, pero el tener unos ingresos altos no significa que los beneficios
para las empresas sean igual de grandes, es mas este sector cuenta con un margen de beneficio
del 3,64% que es levemente mayor al margen calculado por ingresos, pero no es un porcentaje

alto para la cantidad de dinero que posee y que puede a llegar a tener el mercado.
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Figura 1

Ganancia operativa (EBIT)

Indicador
Ganancia operativa (EBIT) ~ Mediana w

COP ~  Miles ~ &,

100k
75k
50k
25k
o

2021 2022 2023 2024

cop

Fuente: Tomado de Ganancia operativa (EBIT), por EMIS, (2025). https://www-

emiscom.ez.urosario.edu.co/v2/industries/profile/3.2.9/indicators

Con la grafica anterior se puede observar una desaceleracion en el mercado bastante
notoria, puesto que el 2022 tuvo un incremento considerable sobre el EBIT, esto se puedo haber
ocasionado porque el 2022 fue el afio después de pandemia en la cual las personas salieron con
ahorros acumulados a gastar en vehiculos, vivienda y lujos que les permitiera sentirse libres, en
el 2023 la economia se fue estabilizando generando una disminucion significativa en

comparacion del afio anterior, pero en aumento con respecto al 2021.

Por otra, se encontr6 que el sector va al alza durante los proximos 5 afos, la mineria y las

construcciones en el pais van en incremento con el POT propuesto por varias alcaldias a nivel


https://www-emiscom.ez.urosario.edu.co/v2/industries/profile/3.2.9/indicators
https://www-emiscom.ez.urosario.edu.co/v2/industries/profile/3.2.9/indicators
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nacional, lo que genera una alta demanda de maquinaria pesada y al ser un pais con mucha
riqueza natural y en cuanto a la mineria los vehiculos requeridos para esta actividad incrementan,
lo que genera que se necesiten repuestos para que las obras puedan seguir de forma inmediata,
porque un atraso en una maquina por falta de mantenimiento o repuestos representa para la

empresa pérdidas millonarias en el proceso de extraccion o construccion.

Figura 2

Tamarnio de mercado de repuestos para equipos de construccion y mineria

Construction and Mining Equipment
Spare Parts Market

Market Size in USD Billion

CAGR 8.70%

UsD 264.12B

UsD 174.04B

2025 2030

Fuente: Tomado de: Construction And Mining Equipment Spare Parts Market Size & Share Analysis- Growth

Trends & Forecasts (2025 — 2030), por Mordor Intelligence, (2025). https://www.mordorintelligence.com/industry-

reports/construction-and-mining-equipment-spare-parts-market

Con base en lo anterior y entendiendo que con la industrializacion masiva por la cual
estan pasando varios paises y ciudades, se debe empezar a expandir la urbanizacion creando vias

que conecten lo rural con la ciudad, medios de transporte masivos y eficaces, infraestructura de


https://www.mordorintelligence.com/industry-reports/construction-and-mining-equipment-spare-parts-market
https://www.mordorintelligence.com/industry-reports/construction-and-mining-equipment-spare-parts-market
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vivienda, espacios de esparcimiento, para la realizacion de esta expansion, se necesita de
maquinaria activa y pesada que trabaje todos los dias para la rapidez y buena ejecucion de los

proyectos.

Una vez comprendido el mercado, hay que entender la necesidad que se busca solucionar
a las empresas con estos repuestos, ya que un debido mantenimiento a las flotas genera una
mayor rentabilidad. “Un vehiculo bien mantenido es mas eficiente en cuanto al consumo de
combustible, lo que puede significar ahorros importantes en el presupuesto de transporte.
Ademas, las reparaciones a tiempo evitan gastos mayores derivados de dafios imprevistos”
(Pluxee, 2025). Los repuestos son una parte fundamental para un proyecto de construccion o
excavacion es por esto que contar con repuesto de forma inmediata se convierte en una necesidad

para todas aquellas empresas que manejan este tipo de maquinaria.

Entendiendo un poco como se mueve este mercado a nivel nacional es necesario entender
que “el comercio estructural del pais en este segmento implica que mas del 85% de los repuestos
y partes que se comercializan en el mercado colombiano son importados” (Giraldo, 2025) lo que
nos da a entender que son necesarios todos los temas referentes a Tratados de libre comercio que
se tienen actualmente en el pais, ya que esto puede llegar a ser significativo para los
comerciantes de este sector, debido a que el aumento en aranceles con los principales paises
exportadores de las partes genera un sobrecosto para los comerciantes dejando un margen de
ganancia menor al esperado, segun la entrevista que Portafolio le realizé a Pineda Osorio,

presidente ejecutivo de Asopartes:

La imposicion de estos aranceles por parte de Estados Unidos podria desencadenar un

efecto domino en la industria automotriz global, afectando directamente a Colombia. En
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un sector donde la produccion local representa apenas el 15% del mercado, medidas

proteccionistas sin una estrategia de fondo solo agravan la situacion. (Giraldo, 2025)

2.1. Tendencias actuales y emergentes

El sector de autopartes en Colombia y América Latina se encuentra en una
transformacion constante, impulsado por diversas tendencias clave. La electromovilidad esta
transformando la demanda de repuestos, ya que los vehiculos eléctricos e hibridos requieren
menos componentes mecanicos tradicionales y més sistemas eléctricos avanzados, como baterias
de alto rendimiento y cargadores especializados. De igual manera, la digitalizacién también
juega un papel fundamental en la modernizacion del sector, con el comercio electronico
facilitando el acceso a autopartes y la implementacion de plataformas digitales mejorando la

trazabilidad y autenticidad de los productos.

Otra tendencia relevante es la sostenibilidad y la economia circular, donde el reciclaje de
autopartes y la adopcion de energias renovables se estan consolidando como practicas esenciales
para reducir el impacto ambiental. En paralelo, las regulaciones y normativas en Colombia estan
evolucionando para promover tecnologias mas limpias y eficientes, exigiendo a las empresas una
mayor innovacion en la produccion y distribucion de autopartes. Ademas, la creciente demanda
de repuestos para vehiculos de carga y maquinaria pesada esta impulsada por el desarrollo de
infraestructura vial y la expansion de flotas de transporte, lo que representa una gran oportunidad

para fabricantes y distribuidores.

De igual manera, la incorporacion de tecnologia en diagndstico y mantenimiento esta

optimizando la eficiencia operativa del sector. Herramientas avanzadas de escaneo y analisis
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predictivo estan facilitando la deteccion temprana de fallas, reduciendo costos y prolongando la

vida util de los componentes. En este contexto, las empresas que adopten estrategias basadas en

digitalizacion, sostenibilidad e innovacion estaran mejor posicionadas para competir y

consolidarse en un mercado en constante transformacion.

Figura 3

Mercado autopartes Colombia 2024
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Fuente: Asopartes / Gréfico: LR-MN

Fuente: Tomado de: “El mercado de autopartes en Colombia muestra una contraccion de 11,69% en 2024”, por D.A.

Ospina Henao, (2024), La Republica. https://www.larepublica.co/empresas/el-mercado-de-autopartes-en-colombia-

muestra-una-contraccion-de-11-69-en-2024-3856401

El mercado colombiano de autopartes esta caracterizado por una alta dependencia de

productos importados, con un 90% de las referencias provenientes del extranjero. Esta

dependencia implica que las empresas del sector, como Europartes Importaciones GAM S.A.S.,


https://www.larepublica.co/empresas/el-mercado-de-autopartes-en-colombia-muestra-una-contraccion-de-11-69-en-2024-3856401
https://www.larepublica.co/empresas/el-mercado-de-autopartes-en-colombia-muestra-una-contraccion-de-11-69-en-2024-3856401
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deben contar con una red robusta de proveedores internacionales y tener una s6lida comprension
de los procesos de comercio exterior. Actualmente, Europartes enfrenta el desafio de no contar
con un area especializada en comercio internacional, lo que incrementa la dependencia de
intermediarios y eleva los costos operativos. Esta situacion limita su competitividad frente a
empresas que han logrado importar directamente desde los proveedores, lo que les permite
manejar margenes mas ajustados. Profesionalizar el proceso de importacion y establecer
relaciones directas con los proveedores internacionales podria no solo reducir los costos, sino
también fortalecer la posicion de Europartes en el mercado, mejorando sus margenes de

beneficio.

Por otro lado, en el primer bimestre de 2024, Europartes experimentd una caida del
11,69% en sus ventas, lo cual refleja una desaceleracion en el consumo en el sector automotor.
Este descenso podria estar vinculado a factores macroecondmicos como la inflacion, el aumento
del dolar o la disminucion de la movilidad en los sectores de carga y transporte. Este retroceso en
las ventas puede impactar negativamente la rotacion de inventario, especialmente de productos
que tienen una demanda menor, lo cual podria resultar en un aumento en el stock acumulado.
Ante esta situacion, es esencial que Europartes mantenga una gestion eficiente de su inventario,
priorizando aquellos productos de alta rotacion. Ademads, fortalecer las relaciones con clientes
recurrentes, como las flotas de transporte, serd clave para mitigar los efectos de la desaceleracion

economica general.

En cuanto a los productos més vendidos, las autopartes que presentan la mayor demanda
en el mercado colombiano incluyen lubricantes, filtros, frenos, baterias, bujias, amortiguadores,
suspension y llantas. Europartes ya maneja varios de estos productos de alta rotacion, lo cual esta

alineado con las tendencias del mercado. Sin embargo, seria prudente considerar la inclusion
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estratégica de lubricantes y filtros en su portafolio si estos ain no forman parte de su oferta.
Ampliar la gama de productos con alta demanda podria fortalecer la presencia de Europartes en

los segmentos de mayor rotacion, lo que ayudaria a mejorar la rentabilidad y la competitividad.

A pesar de que los productos nacionales solo representan el 10% del mercado, esta
informacion subraya la predominancia de las autopartes importadas, principalmente de paises
como China, EE.UU., Brasil, Japon, Alemania y México. Este bajo porcentaje de autopartes
nacionales refuerza la necesidad de Europartes de fortalecer su estrategia de importaciones. A su
vez, representa una oportunidad para explorar alianzas con los pocos proveedores nacionales que
tengan una buena reputacion en el mercado. Estas alianzas podrian complementar la oferta de

productos y mejorar la logistica y el abastecimiento.

Finalmente, el mercado de autopartes experiment6 una leve reduccion del 3,3% en 2023
respecto a 2022, lo que indica una tendencia a la baja en el sector. Aunque esta disminucion es
pequeiia, pone de manifiesto la necesidad de que las empresas se diferencien por su servicio,
disponibilidad y asesoria técnica. Europartes ha comenzado a diferenciarse con productos
innovadores como las sierras neumaticas de Campagnola Ibérica, lo que puede convertirse en
una ventaja competitiva importante si logran consolidarse como un proveedor especializado en
referencias dificiles de conseguir. Esta diferenciacion puede ser clave para que Europartes se

mantenga relevante y competitivo en un mercado en desaceleracion.

Europartes Importaciones, opera en un entorno competitivo y cambiante, donde factores
como la capacidad de respuesta, la gestion eficiente del inventario, la especializacion en
productos Unicos y la profesionalizaciéon del proceso de importacion se convierten en factores

clave para su éxito. En un contexto de desaceleracion econdmica, las empresas que logren
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adaptarse rapidamente y ofrecer un valor més alla del precio seran las que se mantendran

relevantes y sostenibles en el largo plazo.

2.2. Competidores de la empresa

Segun Emis (2025), el sector cuenta con 1.824 empresas que se dedican a la venta e
importacion en su gran mayoria de autopartes, es un mercado considerablemente grande para la
cantidad de dinero que se mueve, los principales diferenciadores que se dan entre la competencia
son por precio, disponibilidad, servicio diferenciado y canales de comunicacion digitales. Al ser
un negocio B2B es necesario entender que muchas empresas dependen del estado de su
maquinaria para poder funcionar de manera eficiente, por ello el mantenimiento y estado 6ptimo

de sus vehiculos es una prioridad impulsando la demanda de autopartes de la més alta calidad.

A continuacion se puede observar una grafica en la cual se ve el posicionamiento de la
empresa frente al sector al cual pertenece y con la cual se puede concluir que Europartes
Importaciones GAM S.A.S posee una ventaja en cuanto a la rentabilidad que tiene tanto neta
(9,14%) frente a la del mercado (3,64%) como operacional (14,14%) en comparacion a la del
sector (5,79%), esto se debe a factores como lo son alianzas estratégicas y diferenciacion de

precios que logran impactar positivamente al consumidor generando la venta final.

Por otra parte tenemos el market share, en este aspecto la empresa representa en 0,01%
del mercado, algo que podria sorprender dado su diferencial en cuanto a la rentabilidad vs. el
mercado, que como se menciond anteriormente Europartes Importaciones GAM S.A.S tiene una

ventaja representativa, una vez hecho este analisis concluimos que esto se debe a el nicho en el
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cual se encuentran sus productos comercialmente dado que van dirigidos a maquinaria pesada,
transporte publico y mineria, un mercado que aunque no es tan grande la inversion es este
aspecto puede mayor al ser maquinaria industrial y los costos de estos repuestos es

significativamente mas alta que la de vehiculos particulares.
Figura 4
Comparacion de rentabilidad Europartes Importaciones GAM S.A.S vs Mercado de autopartes
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Fuente: Comparacion rentabilidad Europartes Importaciones Gam S.A.S vs mercado autopartes, por EMIS, 2025.

https://www-emis-com.ez.urosario.edu.co/v2/companies/profile/C0O/4934030/companylnindustry



https://www-emis-com.ez.urosario.edu.co/v2/companies/profile/CO/4934030/companyInIndustry

23

De igual manera, unos de sus principales competidores segun Emis (2025) serian:

Transpower SAS: Transpower es un competidor solido para Europartes Inversiones
GAM SAS, con mas de 35 afios de experiencia y un enfoque especializado en
transmision y control de potencia para los sectores automotriz, industrial y off-
highway. Su principal fortaleza radica en sus procesos certificados en calidad, su
equipo técnico especializado y su exclusividad como unico Centro de Servicio
Autorizado Dana Spicer en la zona Andina. Ademas, cuenta con procesos O.E.M para
el ensamble de sistemas de transmision, lo que le otorga una ventaja competitiva en el
mercado. Para diferenciarse, Europartes podria enfocarse en la digitalizacion, rapidez
en el servicio, precios competitivos o en establecer alianzas estratégicas con
fabricantes reconocidos.

Comercializadora Nacional de Frenos S.A.S: Confrenos es un competidor clave para
Europartes Inversiones GAM SAS, especializado en la importacion y
comercializacion de partes para el sistema de frenado. Ubicada en Santiago de Cali, la
empresa se distingue por su enfoque en marcas exclusivas de alto reconocimiento a
nivel global, lo que refuerza su propuesta de calidad. Ademas, su amplio catélogo y
precios competitivos le permiten atender diversas necesidades del mercado con
opciones estratégicas. Su fortaleza radica en la asesoria especializada y el soporte
técnico continuo, lo que representa un desafio para Europartes, que podria
diferenciarse mediante una oferta mas diversificada, digitalizacion de su servicio o
tiempos de entrega optimizados.

Comercializadora de Autopartes Fanaparts S.A.S.: Fanaparts es un competidor

relevante para Europartes Inversiones GAM SAS, con una sélida trayectoria en el
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sector automotriz y un enfoque en la comercializacion de autopartes esenciales para
mantenimiento y reparacion de vehiculos. Su especializacion en productos como
manijas, chapas, cremalleras y cilindros, junto con su promesa de calidad y precios
competitivos, le ha permitido posicionarse como un referente confiable en el
mercado. Su fortaleza radica en la combinacion de variedad de productos y asesoria
personalizada, lo que representa un desafio para Europartes, que podria diferenciarse
mediante una oferta mas amplia de autopartes, una estrategia de digitalizacion o un
enfoque en tiempos de entrega mas rapidos.

Sin embargo, de acuerdo con los propietarios de Europartes Importaciones GAM S.A.S.,

los sefiores Mario Pinto y Gerardo Pinto, los principales competidores de la empresa son MT

Repuestos y Diesel Repuestos.



Figura 5
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En el marco del analisis competitivo realizado para Europartes Importaciones GAM
S.A.S., se identificaron dos principales competidores en el mercado nacional: Diesel Repuestos y
MAQUITECNICOS Importadores (MT Repuestos). Ambos presentan propuestas de valor
diferenciadas y enfoques estratégicos que contrastan con el modelo de Europartes, permitiendo

identificar oportunidades y amenazas para la compaifiia.

Diesel Repuestos se destaca por su amplia trayectoria en el mercado, con mas de 50 afios
de experiencia en la importacion y distribucion de repuestos diésel europeos y japoneses. Su
principal fortaleza radica en su pertenencia a la red internacional TEMOT, una alianza
estratégica que le permite acceder a fabricantes europeos de primera linea y aplicar buenas
practicas de comercializacion. Este respaldo internacional, sumado a su enfoque técnico en
motores para buses, camiones y maquinaria industrial, le otorgan una sé6lida reputacion y una
propuesta de valor basada en la confianza, la durabilidad de sus productos y procesos
comerciales estructurados. No obstante, presenta debilidades en su presencia digital, ya que su
canal web es més informativo que transaccional, lo que podria representar una desventaja frente
a competidores mas digitalizados. Asimismo, su modelo comercial tradicional puede limitar su

alcance hacia publicos mas jovenes o talleres que prefieren plataformas automatizadas.

Por su parte, MT Repuestos ha adoptado una estrategia orientada 100 % a la
digitalizacion. A través de su plataforma de comercio electronico, ofrece un proceso de compra
agil que incluye cotizacion por placa, pago en linea y envios a nivel nacional. Esta propuesta ha
sido especialmente atractiva para flotas y talleres que buscan eficiencia operativa y reduccion de
tiempos de mantenimiento. Ademas, se especializa en repuestos alternativos para marcas
europeas de carga como Mercedes-Benz, Volvo, Scania y Renault, ofreciendo una muy buena

relacion costo-beneficio. No obstante, a diferencia de Diesel Repuestos, MT no presenta alianzas
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estratégicas internacionales ni evidencia un respaldo técnico especializado, lo que podria afectar
la percepcion de calidad entre ciertos segmentos mas exigentes del mercado.

A partir de este analisis, se concluye que Europartes Importaciones GAM S.A.S. se
encuentra en una posicion intermedia, destacdndose por su atencion personalizada, cercania con
los talleres y amplio conocimiento técnico del sector. Esta ventaja puede potenciarse ain mas si
la empresa fortalece sus canales digitales, sin perder su esencia de servicio cercano y
especializado. En un entorno competitivo donde un actor se posiciona desde la experiencia y otro
desde la tecnologia, Europartes tiene la oportunidad de diferenciarse como un hibrido que
combine lo mejor de ambos mundos: experticia técnica con innovacion digital al servicio del

cliente.

3. Modelo de negocio (Lean Canva)

Teniendo en cuenta la informacion presentada anteriormente sobre la empresa Europartes
Importaciones, se realizé la estructura del Lean Canva, para validar su modelo de negocio el cual

analizaremos a continuacion.
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Figura 6
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3.1. Segmento de clientes

Los clientes son empresas con flotas grandes que dependen del funcionamiento continuo
de sus equipos y maquinaria. Se tiene un enfoque principalmente en empresas de transporte
publico como Transmilenio y SITP, companias de transporte de carga, y organizaciones del

sector minero e industrial. También se capta clientes a través del voz a voz, quienes llegan en



busca de una atencién mas cercana y confiable. Todos ellos comparten una necesidad clave:

encontrar un proveedor que entienda sus urgencias y les responda con soluciones reales.

Figura 7
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3.2. Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva se basa en la capacidad para responder de forma agil y eficaz a
necesidades criticas del cliente, lo que posiciona a la empresa como una solucidon confiable en
momentos clave. Ademas, se mantiene una relacion cercana con cada cliente, ofreciendo
atencion que responde directamente a las particularidades de su operacion. El modelo
multimarca permite adaptarse a distintos tipos de equipos y necesidades especificas, brindando
versatilidad y cobertura amplia. Finalmente, se tiene un enfoque centrado en ofrecer soluciones
reales y no solo en realizar ventas: acompafiando al cliente desde la cotizacion hasta la entrega,

garantizando disponibilidad, cumplimiento.

3.3. Canales

La estrategia comercial se basa en dos canales principales. Primero, las ventas directas,
mediante contacto con empresas del sector transporte, mineria e industria, donde se establecen
relaciones comerciales a largo plazo. Segundo, el boca a boca y los referidos, que han
demostrado ser altamente efectivos gracias a la satisfaccion de nuestros clientes actuales, quienes

recomiendan nuestros servicios por la calidad, la atencion técnica y la confiabilidad.

3.4. Propuesta unica de valor

Capacidad de respuesta frente a productos escasos o dificiles de encontrar. Atencioén
basada en el conocimiento técnico del equipo y la cercania con el cliente. Rapidez y compromiso
en la entrega. Servicio postventa con mantenimiento y soporte para clientes estratégicos. Oferta y

stock diferenciado que asegura disponibilidad.
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3.5. Problemas

Los clientes del sector transporte, carga y mineria enfrentan tres problemadticas clave que
impactan directamente la continuidad de sus operaciones: la dificultad para encontrar repuestos
especificos y de calidad en tiempos cortos, lo cual afecta gravemente la operatividad de sus
equipos; la escasa acompafiamiento técnico durante el proceso de compra, que puede llevar a
errores en la seleccion de piezas y aumentar los costos de mantenimiento; y las demoras en la
entrega, ya sea por falta de stock local o por tiempos extensos en los procesos de importacion.
Estas situaciones generan pérdida de eficiencia, aumentan los costos operativos y debilitan la

confianza en los proveedores.

3.6. Solucion

Se ofrece una propuesta de valor respaldada por soluciones claras y alineadas con las
necesidades del cliente. Contando con disponibilidad de inventario estratégico y respuesta
rapida. Se garantiza calidad, variedad y tiempos de entrega competitivos. Se brinda una atencion
guiada al cliente, enfocada en ofrecer una amplia experiencia especializada en los equipos para
dar una solucién efectiva al cliente. Ademas, se ofrece mantenimiento y respaldo técnico para
clientes estratégicos especificos, fortaleciendo la relacion a largo plazo y asegurando la

funcionalidad continua de sus equipos.

3.7. Métricas Clave

Se mide el desempefio con indicadores que guian la toma de decisiones y permiten

evaluar tanto la eficiencia operativa como la relacion con los clientes:
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e Satisfaccion del cliente: se mide mediante retroalimentacion directa y niveles de
recompra. Esta métrica permite identificar areas de mejora en la experiencia general
del cliente.

e Cumplimiento en entregas (tiempo y forma): refleja la capacidad de respuesta
logistica y el cumplimiento de promesas de servicio, fundamentales para fidelizar a
empresas con operaciones criticas.

e Rotacion de inventario: ayuda a optimizar el stock disponible, evitando tanto el
exceso como la escasez de productos clave. Es vital para mantener la disponibilidad
inmediata y la eficiencia financiera.

e Fidelizacion de clientes: se analiza a través de la frecuencia y volumen de compra por
cliente. Permite enfocar esfuerzos en relaciones de largo plazo y personalizacion de
Servicios.

e Margen de ganancia por linea de producto: permite identificar qué productos generan
mayor rentabilidad, ayudando a priorizar lineas estratégicas en procesos y
comercializacion.

e Estas métricas proporcionan una base s6lida para identificar oportunidades de mejora,

optimizar recursos y crecer de manera sostenible.

3.8. Estructura de costos

Los costos estan enfocados en mantener una operacion eficiente y agil: adquisicion de
autopartes, logistica nacional e internacional, ndmina y impuestos. La gestion de estos costos es

clave para seguir siendo competitivos sin afectar la calidad del servicio.
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3.9. Fuentes de ingreso

Los ingresos principales provienen de la venta directa de autopartes destinadas a
maquinaria pesada, transporte publico y vehiculos de carga, incluyendo componentes criticos
como frenos, suspension, direccion y sistemas de transmision. Esta linea representa el nucleo del
modelo de negocio. La empresa trabaja con una base de clientes reducida pero altamente activa,

que realiza compras en volumen, lo que permite mantener una operacion rentable y estable.

3.10. Resumen de los segmentos

Europartes Importaciones GAM S.A.S se posiciona como una empresa estratégica dentro
del competitivo sector de autopartes, ofreciendo soluciones reales a las problematicas mas
criticas de sus clientes en transporte, carga y mineria. Su propuesta de valor se construye sobre la
capacidad de respuesta ante necesidades urgentes, el conocimiento técnico especializado, un
servicio cercano y personalizado, y un stock diferenciado que garantiza disponibilidad y

conflanza.

La compaiiia ha desarrollado canales comerciales efectivos basados en ventas directas y
recomendaciones de clientes satisfechos, lo cual refuerza su reputacion en el mercado. Gracias a
su modelo multimarca y su red confiable de proveedores internacionales, Europartes logra

adaptarse a una amplia gama de necesidades operativas y técnicas.

Los problemas del cliente no solo son comprendidos con profundidad, sino también
abordados con soluciones claras: inventario disponible, atencidn técnica guiada, soporte

postventa y procesos logisticos eficientes. Estas acciones se acompafian de una gestion
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consciente de costos, enfocada en mantener precios competitivos sin sacrificar calidad, y de

métricas clave que permiten una toma de decisiones fundamentada y orientada al crecimiento.

En conjunto, estos elementos convierten a Europartes en mucho mas que un proveedor de
repuestos: en un aliado estratégico que acompana a sus clientes desde la necesidad hasta la

solucion, con compromiso, agilidad y valor sostenible.

4. Perfil de Gerente General

Gerardo Pinto, gerente general de la compaiia, representa un caso de liderazgo forjado en
la experiencia practica y la vision emprendedora. A pesar de no contar con una formacion
académica formal, su trayectoria de 31 afios en el sector, incluyendo 2 afios con enfoque en
automoviles y posteriormente en maquinaria pesada y transporte publico, demuestra una s6lida
comprension del mercado. Su experiencia se diversifica a través de roles como empleado en
areas comerciales (asesor, vendedor, e incluso repartidor), y como fundador de dos empresas,
una de las cuales cedio a su familia. La actual, Europartes Importaciones GAM SAS, la codirige
con su hermano. Esta diversidad de roles le ha proporcionado una vision integral del negocio,

desde la atencion al cliente hasta la gestion estratégica.

Su experiencia internacional, con 6 afios tomando decisiones en el &mbito de las
importaciones y 2 afios previos de inmersion en procesos complicados como la nacionalizacion
de mercancia, le ha permitido establecer contactos con proveedores en Italia, China, Espafia,
Turquia y otros paises. Este bagaje internacional no solo amplia su red de contactos, sino que

también enriquece su perspectiva estratégica y su comprension de las dindmicas globales del
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mercado. Destaca su habilidad para la negociacion, la cual le permite forjar relaciones
comerciales a largo plazo basadas en la confianza y un servicio agil. En una ocasion, ante un
retraso en un envio desde China, Gerardo Pinto negoci6 directamente con la naviera para agilizar
el proceso, minimizando el impacto en sus clientes y demostrando su compromiso con la
satisfaccion del cliente. Su liderazgo y capacidad para la toma de decisiones rapidas y acertadas,
buscando el beneficio colectivo a largo plazo, complementan su perfil. El reconocimiento por
parte de sus proveedores, por la eficiente distribucion y la calidad de la atencion, valida su

enfoque orientado al cliente y a la excelencia operativa.

5. Descripcion de Liderazgo del Gerente General

El Gerente, ejerce un liderazgo que, si bien se podria categorizar predominantemente
como autocratico por su toma de decisiones individual, se matiza con una posterior
comunicacion al equipo y una clara asuncion de responsabilidad por los resultados. Si bien este
estilo le permite tomar decisiones rapidas y decisivas, cruciales en un mercado dinamico,
también puede limitar la participacion del equipo y potencialmente afectar la creatividad y la
innovacion. Sin embargo, al comunicar posteriormente las decisiones y asumir la total
responsabilidad por las consecuencias, ya sean positivas o negativas, Gerardo Pinto fomenta la
confianza y la transparencia en el equipo. Por ejemplo, la decision de importar una nueva linea
de repuestos para maquinaria pesada, tomada inicialmente de forma individual por Gerardo, fue
luego comunicada al equipo, explicando las razones y los objetivos. Aunque la nueva linea no
tuvo el éxito esperado inicialmente, Gerardo asumi6 la responsabilidad y trabajé junto al equipo
para ajustar la estrategia de marketing, logrando finalmente posicionar el producto en el

mercado.
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Su comunicacion, predominantemente informal pero facilitada por la larga trayectoria
compartida con sus colaboradores, permite una interaccion fluida y eficiente. La motivacion del
equipo se basa en incentivos tangibles, como mejoras salariales, bonos, regalos y reconocimiento
verbal, demostrando un enfoque transaccional en este aspecto de su liderazgo. Aunque efectivo
para alcanzar objetivos a corto plazo, este enfoque podria complementarse con estrategias que
fomenten la motivacion intrinseca del equipo, como el empoderamiento y el desarrollo
profesional. Su vision para la empresa se centra en un crecimiento estratégico, buscando
capitalizar las oportunidades del mercado; se propone la importacion de productos innovadores,
como sistemas de diagndstico de tltima generacion para vehiculos y herramientas especializadas
para la reparacion de maquinaria pesada. Sus sélidas relaciones interpersonales, basadas en la
confianza y la comunicacion abierta con empleados, clientes y proveedores, construyen una red

corporativa robusta que contribuye a la salud y el éxito de la empresa.

Este analisis del perfil y liderazgo de Gerardo Pinto destaca su capacidad para conjugar la
experiencia practica con una vision estratégica, construyendo relaciones solidas y liderando con
un enfoque orientado a resultados. Si bien su estilo autocratico se compensa con la asuncion de
responsabilidad y la comunicacion transparente, explorar estrategias que fomenten la
participacion del equipo y la motivacion intrinseca podria potenciar ain mas el crecimiento y la

innovacion en Europartes Importaciones GAM SAS.
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6. Diagnostico de la compaiiia

6.1. Area comercial
La empresa Europartes Importaciones GAM S.A.S. actualmente basa su estrategia

comercial en una atencidn directa y personalizada hacia sus clientes, especialmente grandes
flotas como Transmilenio o el SITP. El principal canal de ventas se realiza a través de solicitudes
por correo electronico, complementado por contactos via WhatsApp, llamadas telefonicas y
visitas presenciales realizadas por un vendedor interno. Este enfoque busca generar relaciones
cercanas, atender requerimientos puntuales y responder con rapidez a las necesidades de cada
cliente. En particular, la empresa se ha especializado en la comercializacion de autopartes de alta
rotacion, como sistemas de frenos y suspension, que suelen ser los componentes mas propensos

al desgaste en vehiculos pesados.

Una de las principales fortalezas de Europartes es el conocimiento técnico del portafolio
que maneja, asi como la capacidad de adaptarse a las solicitudes de sus clientes, incluso cuando
no cuentan con el producto en stock. La empresa también ofrece servicios de mantenimiento a
clientes especiales, lo cual representa un valor agregado que contribuye a fortalecer la relacion
comercial. A esto se suma su capacidad de conseguir piezas de manera agil, lo que se traduce en
un diferencial importante frente a competidores que pueden tardar mas en responder o no contar

con ciertas referencias especificas.

Sin embargo, en el diagndstico de su enfoque comercial se evidencian también varias
areas de mejora. En primer lugar, la empresa presenta debilidades estructurales en su modelo de
importacion. A diferencia de competidores como Diesel Repuestos o MT Autopartes, Europartes

no cuenta con una estrategia clara ni con relaciones consolidadas con proveedores



38

internacionales, lo cual repercute directamente en los costos y en la competitividad de sus
precios. Esta situacion ha generado la pérdida de varios clientes, quienes han migrado hacia
empresas que si manejan precios preferenciales gracias a economias de escala o mejores
acuerdos de distribucion, representado también por una pérdida de ganancias netas del -19,88 %
para el 2023. Asimismo, la empresa no cuenta con una visibilidad significativa en medios
digitales ni en redes sociales, lo que limita su capacidad de captar nuevos clientes o posicionarse

en otros nichos de mercado.

Por otra parte, el modelo de ventas tradicional basado en voz a voz, referidos y atencion
personalizada si bien ha funcionado, presenta limitaciones a la hora de escalar la operacion.
Ademas, la empresa ha identificado una baja presencia en sectores como el de la mineria, a pesar
de ser un segmento con alto potencial de demanda para maquinaria pesada. Aunque se ha
planteado la idea de diversificar hacia ese sector, alin no existe una estructura ni una estrategia

definida para hacerlo de manera efectiva.

A pesar de estas debilidades, existen multiples oportunidades para fortalecer el enfoque
comercial. La participacion en ferias del sector, el desarrollo de estudios de linea para identificar
referencias con mayor rotacion y rentabilidad, asi como la exploracion de proveedores en paises
como Turquia y Brasil, pueden ser claves para consolidar un sistema de compras mas eficiente y
competitivo. De igual forma, profesionalizar su servicio técnico e integrarlo como una unidad de
negocio formal puede servir como estrategia de fidelizacion y diferenciacion. Finalmente,
robustecer su presencia digital contribuiria a mejorar su posicionamiento, generar mayor

confianza en nuevos compradores y facilitar procesos de cotizacion mas dindmicos y escalables.
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6.2. Area de mercadeo

Para realizar el anélisis de mercadeo, debemos entender que la empresa tiene como
objetivo principal consolidarse como un proveedor confiable de autopartes para vehiculos
pesados y maquinaria especializada, enfocado especialmente en atender flotas de gran escala. En
linea con este proposito, su estrategia comercial se ha centrado en la atencion personalizada, la
rapidez en la consecucion de piezas especificas y el mantenimiento de un inventario seguro que
incluya productos de dificil rotacion, pero alta demanda eventual, como frenos y sistemas de

suspension.

No obstante, al analizar las estrategias de mercadeo actuales, se observa una débil
alineacion con dichos objetivos. La empresa no cuenta con una estrategia de visibilidad clara ni
una presencia consolidada en medios digitales, lo cual limita el alcance a nuevos clientes y
dificulta su posicionamiento como un proveedor estratégico dentro del sector. La comunicacion
con los clientes se realiza casi exclusivamente por canales tradicionales como el correo
electronico, WhatsApp y llamadas telefonicas, sin aprovechar herramientas digitales que podrian

mejorar la percepcion de marca y facilitar el acceso a la informacion de su portafolio.

Uno de los elementos diferenciadores que la empresa ha logrado construir es su
capacidad para responder rapidamente a solicitudes puntuales y conseguir autopartes que no se
encuentran facilmente en el mercado. Sin embargo, esta propuesta de valor atin no se comunica
de manera estratégica en canales visibles, lo que impide que el cliente potencial conozca esta
ventaja competitiva sin un contacto directo previo. Ademas, al no contar con canales de
mercadeo estructurados, como una pagina web o redes sociales activas, se desaprovechan

oportunidades para mostrar su oferta de productos unicos en stock o sus capacidades técnicas,
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especialmente en momentos donde la inmediatez y la confianza son clave en el proceso de

compra.

Por otra parte, la falta de estructura en el area de importaciones ha limitado el acceso a
precios competitivos, lo que ha generado la pérdida de varios clientes ante la presion del
mercado y la presencia de competidores con mejores condiciones de compra. Este aspecto
impacta directamente en los objetivos del negocio, pues sin una estrategia solida de
abastecimiento internacional, se ve comprometida la promesa de ofrecer precios competitivos sin

sacrificar calidad ni tiempos de entrega.

En respuesta a estas problemadticas, la propuesta de mejora planteada incluye dos
componentes que buscan alinear mejor las acciones de mercadeo con los objetivos del negocio:
en primer lugar, el fortalecimiento del proceso de importacién con un enfoque en piezas de
dificil consecucion, aprovechando oportunidades con proveedores en paises como Turquia,
Brasil, Italia y China, teniendo ventajas competitivas en cuanto a calidad y oferta de los
productos; y en segundo lugar, la creacion de una pagina web y la implementacion de una
estrategia digital que permita visibilizar estos productos, generar confianza, atraer nuevos

clientes y posicionar a Europartes como un referente técnico en el sector.

Ambas estrategias estan disefiadas para reforzar la propuesta de valor de la empresa,
mejorar su posicionamiento competitivo y permitir un crecimiento sostenible en el tiempo. Al
integrar estos esfuerzos de mercadeo con los objetivos operacionales y comerciales, Europartes

podra avanzar hacia una estructura mas solida, profesionalizada y orientada al cliente.
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6.3. Area Financiera

El analisis financiero de Europartes Importaciones, realizado con base en los estados
financieros correspondientes a los afos 2020-2023, tiene como objetivo evaluar la evolucion
economica de la compaiiia, identificar las principales tendencias que han marcado su desempefio
y detectar areas criticas que requieren atencion para asegurar la estabilidad financiera y la mejora
en rentabilidad a mediano y largo plazo. Esto incluye el analisis de la composicion de los activos
corrientes, los cuales pueden verse afectados por factores como la morosidad en los pagos de los

clientes, impactando la liquidez de la empresa.

La rentabilidad es uno de los aspectos mas relevantes en este analisis, ya que, a pesar del
crecimiento en los ingresos, los margenes de rentabilidad han experimentado una caida
significativa. En 2023, la empresa report6 un incremento del 4,63 % en los ingresos operativos,
alcanzando los 4.047,34 millones COP. Este crecimiento es positivo, lo que refleja una
recuperacion progresiva y sostenida tras los efectos de la pandemia. Sin embargo, este
incremento en ventas no se ha traducido en una mejora de la rentabilidad. La utilidad bruta,
indicador clave de la eficiencia en la gestion de costos directos de ventas, mostrd una
disminucion del 20,9 % respecto al afio anterior, pasando de 1.213 millones COP en 2022 a 959
millones COP en 2023. Esta caida se refleja en el margen bruto, que paso de 31,37 % a 23,72 %,
lo que indica que la empresa esta generando menos rentabilidad por cada peso vendido. Este
comportamiento podria estar relacionado con un aumento en los costos de importacién, mayores
costos logisticos, fluctuaciones en la tasa de cambio o una posible estrategia comercial con

precios mas bajos para mantener la competitividad en el mercado.

El EBIT (ganancia operativa) también experiment6 una caida del 20,45. Esto se refleja en

una reduccion en el margen operativo, que pasé del 18,51 % en 2022 a 14,14 % en 2023, lo cual
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sefiala que los costos operativos estan afectando de manera significativa la rentabilidad de la
empresa. Ademas, la ganancia neta disminuy6 un 19,88 %, alcanzando 369,97 millones COP en
2023, lo que también refleja una contraccion en la rentabilidad final, con un leve descenso en el

margen neto, que paso del 11,83 % al 9,14 %.

Un aspecto destacado en este analisis es la reduccion en los pasivos totales, que
experimentaron una disminucion del 20,68 % en 2023. Este comportamiento indica un esfuerzo
por parte de la empresa para reducir su nivel de endeudamiento, lo que resulta en un
fortalecimiento del patrimonio neto. El patrimonio neto aument6 de 1.926,25 millones COP en
2022 a2.295,75 millones COP en 2023, lo que mejora la solvencia a largo plazo y demuestra una
gestion responsable de las obligaciones financieras. Este fortalecimiento patrimonial constituye

una base solida para implementar mejoras operativas y financieras en el futuro.

Aunque la empresa ha logrado mantener un crecimiento moderado en sus ingresos, los
margenes de rentabilidad han sido presionados por un aumento en los costos de ventas y
operativos. Para mejorar la rentabilidad, es fundamental revisar los costos directos, los procesos
logisticos y la politica de precios, evaluando la posibilidad de optimizar estos aspectos sin
sacrificar competitividad. La caida en los margenes operativos y netos subraya la necesidad
urgente de optimizar los costos operativos. Una revision detallada de los proveedores, los costos
logisticos y las estrategias comerciales podria permitir a la empresa reducir sus costos sin afectar

su capacidad de generar ingresos.



Figura 8

Estado de resultados

Tipo de Estado Financiers

~ Estado de Resultados
Total Ingreso Operative

Ingresos netos por ventas

Costo de
mercancias vendidas

Utilidad bruta

Ganancia operativa {EBIT)

Gananciss antss
de impuestos
Ganancias despuss
de impuestos

Ganancia (Férdida) Neta
+ Balance General
Activos Totakes

Actives Cormientes

" Total de patrimonio
¥ pasivos

Total de patrimonio
Pasivos Totales

Pasivos Commientes

Anual, Indiv.
2023-12-31

2023

4,047 34

4,047 34

-1,087.42

258.91

572.46

350.097

38097

23097

2023

3,856.01

3,848.53

3.886.01

228575

1,560.26

1,032.23

Anual, Indiv.

HzF2-12-1

maz

3,868 42

3,868.42

-2,654.21

1.212.81

719.18

451.85

461.85

451.85

el d

3,802.90

3,885.42

3,802.90

1,028.25

1,066.85

1,437.38

Anugd, Indiv,

2021-12-31

20

2,163 897

218397

-1,452.08

710.88

481.86

303.47

303.47

30247

20

3,892.85

3,895.21

3,808.85

1,482.07

2,216.78

1,420.48

Fuente: Tomado de Estado de resultados, por EMIS, 2025. https://www-emis-

com.ez.urosario.edu.co/v2/companies/profile/C0O/4934030/companyInIndustry
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Anual, Indiv.
2020-12-31

2020
3,856 71
3,856.71
-2,584.11
1,082,860

T48.45
481.19
48119
481.19

2020
3,335.19
3,331.55
3,335.19
1,401.20
1,933.90

1,143.38


https://www-emis-com.ez.urosario.edu.co/v2/companies/profile/CO/4934030/companyInIndustry
https://www-emis-com.ez.urosario.edu.co/v2/companies/profile/CO/4934030/companyInIndustry
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Figura 9

Estado anual e indicadores

Moneda COP ~ Denominacién  Millongs -~ Ver Estados Aruales
Indicador 2023 ¥, Indlvidual 2022 ¥, Indlvidual Cracimlanto
Total Ingreso Operative 4.047.24 3,808.42 4.83% =
Ingresos netos por ventas 4.047.24 3,808.42 4.33% =
Utilidad bruta o958.91 1.213.81 -20.9%
Margen De Ganancia Bruta 23.72% 31.37% -7.85% -
Ganancia eperativa (EBIT) 672.48 T19.18 -20.4% -
Margen Operacicnal 14.14% 18.50% -4.45% -
Ganancia (Pérdida) Meta 30087 461.85 -19.86% -
Margen Meto B.14% 11.83% 278N -
Activos Totales 3.858.01 3,802.90 -0.85% -
Activos Corrientes 3.848.53 3,885.42 -0.85% -
Pasivos Totales 1.580.28 1,068.85 -20.86% -

Fuente: Tomado de Estado anual e indicadores, por EMIS, por 2025. https:/www-emis-

com.ez.urosario.edu.co/v2/companies/profile/C0/4934030/companylnindustry

6.4. Area administrativa

Para comprender de manera integral el funcionamiento interno de Europartes
Importaciones GAM S.A.S., es fundamental partir del analisis de su estructura organizativa. Esta
empresa, fundada en 2014 por los hermanos Gerardo Pinto y Mario Pinto, ha crecido bajo un
modelo de administracion familiar que ha permitido una toma de decisiones agil y con un alto
grado de compromiso. La historia compartida entre los fundadores ha generado una estructura de
liderazgo cercana y cohesionada, en la que la confianza juega un papel clave en la delegacion de

responsabilidades y el desarrollo de estrategias comerciales.


https://www-emis-com.ez.urosario.edu.co/v2/companies/profile/CO/4934030/companyInIndustry
https://www-emis-com.ez.urosario.edu.co/v2/companies/profile/CO/4934030/companyInIndustry
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Figura 10

Organigrama Europartes Importaciones Gam S.A.S

Gerente General

Gerardo Pinto

l

Subgerente

Mario Pinto

! l

Revisor Fiscal Contadora

Coordinador de
ventas
Norman Gonzales Erick Santamaria Andrea Amaya

|

Mensajero Mensajero Auxiliar Contable

Diana Gonzalez

Henry Duitama Harold Jaimes

Fuente: Elaboracion propia

En la ctspide del organigrama se encuentra Gerardo Pinto como Gerente General,
acompanado de Mario Pinto como Subgerente, quien ademas cumple un papel clave en la
supervision y coordinacion transversal de las dreas operativas. Esta estructura, aunque compacta,
permite un control directo sobre los procesos y decisiones clave, manteniendo un enfoque

tradicional en la administracion del negocio.

El organigrama estd compuesto por tres areas funcionales principales: comercial,
contable y de auditoria. En el area de ventas, Norman Gonzales lidera la operacién como

Coordinador de Ventas, acompafiado por dos mensajeros que cumplen funciones logisticas. Esta
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area representa el corazon del negocio, ya que la atencion directa, la rapidez en las entregas y la
gestion personalizada de cotizaciones son diferenciadores importantes en el sector. Sin embargo,
la dependencia del coordinador puede convertirse en un cuello de botella en momentos de alta

demanda o ante la salida de personal clave.

En el 4rea contable, Andrea Amaya (Contadora) y Diana Gonzalez (Auxiliar Contable)
gestionan los aspectos financieros de la empresa, garantizando el cumplimiento tributario y la
salud financiera. Por su parte, la presencia del Revisor Fiscal, Erick Santamaria, fortalece el

componente de vigilancia y control, lo que le otorga formalidad al negocio.

Uno de los puntos criticos que se identifican en esta estructura es la falta de roles
especializados en areas estratégicas como importaciones, marketing digital, analisis de mercado
o gestion de proveedores internacionales. Estas funciones, que hoy en dia son vitales en un
entorno competitivo, suelen ser asumidas directamente por los socios o de manera reactiva, lo
que limita el crecimiento sostenible y dificulta el posicionamiento frente a competidores que ya

cuentan con precios preferenciales y relaciones internacionales mas consolidadas.

Ademas, la empresa contintia trabajando con canales tradicionales de atencion como el
correo electronico, WhatsApp y llamadas directas. Si bien estos canales permiten mantener la
cercania con los clientes, también impiden escalar los procesos y llevar una trazabilidad mas
eficiente de las cotizaciones, ventas y requerimientos del cliente. La falta de automatizacion o de
un sistema de gestion integrado (como un CRM o ERP) reduce la eficiencia operativa y limita el

analisis estratégico de informacion.

La administracion familiar ha sido, sin duda, un pilar de crecimiento y estabilidad desde

la fundacion de Europartes. No obstante, también representa un desafio al momento de
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profesionalizar procesos, delegar funciones criticas o incorporar nuevos perfiles estratégicos que
puedan aportar una vision externa al negocio. La permanencia en una estructura tradicional, si
bien ofrece cohesiodn interna, puede convertirse en una barrera frente a las demandas cambiantes

del mercado y la necesidad de innovacion.

La empresa, cuenta con una estructura organizativa funcional y basada en la confianza
entre sus fundadores, lo cual ha sido clave para su permanencia en el mercado. Sin embargo,
para fortalecer su eficiencia administrativa y enfrentar la creciente competencia, es necesario
avanzar hacia una profesionalizacion de ciertos procesos, incorporar nuevas areas estratégicas y
adoptar herramientas tecnoldgicas que potencien la articulacion entre funciones, la trazabilidad

de la informacion y la toma de decisiones basada en datos.

6.5. Area operativa

A diferencia de empresas industriales, Europartes Importaciones GAM S.A.S. no cuenta
con procesos de produccion como tal, ya que su modelo de negocio esta basado en la
comercializacidon de autopartes para vehiculos y maquinaria pesada. Por lo tanto, sus procesos de
operacion giran principalmente en torno a la importacion, almacenamiento, venta, distribucion y
servicio al cliente, lo cual exige una coordinacion eficiente entre las areas comerciales, logisticas

y contables.

Uno de los aspectos mas relevantes del proceso operativo es la gestion del inventario. La
empresa maneja productos de alta rotacién como frenos y suspension, ya que son las referencias
mas demandadas, pero también se especializa en conseguir piezas especificas solicitadas por los
clientes en sus cotizaciones, que usualmente incluyen entre 10 y 20 items por solicitud. Esta
capacidad de respuesta rapida y personalizada se ha convertido en un diferenciador competitivo

importante, ya que permite atender pedidos con urgencia y referencias dificiles de conseguir. No
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obstante, también representa un reto para el manejo del stock, ya que mantener inventario de baja

rotacion puede generar sobrecostos o inmovilizacion de capital.

Ademas, la empresa ha comenzado a introducir productos innovadores y poco comunes
en el mercado nacional, como las sierras neumaticas de Campagnola Ibérica, una marca
reconocida por su tecnologia especializada. Esta apuesta por productos diferenciados no solo
responde a nuevas necesidades del sector industrial y agricola, sino que también posiciona a
Europartes como un proveedor que busca anticiparse a la demanda y aportar soluciones con valor

agregado.

En cuanto al proceso de atencion al cliente y recepcion de pedidos, se identificod que la
mayoria de las solicitudes llegan a través del correo electronico, WhatsApp o llamadas
telefonicas directas. Este modelo permite un trato cercano y personalizado, ideal para mantener
relaciones de confianza con clientes de alto valor como las flotas grandes (SITP o Transmilenio).
Sin embargo, también puede dificultar la trazabilidad de los pedidos, generar pérdida de
informacion y reducir la eficiencia en los tiempos de respuesta si no se cuenta con una base de

datos o sistema centralizado de gestion de clientes.

Con respecto a la logistica de entrega, la empresa cuenta con dos mensajeros encargados
de distribuir los productos de forma rapida y directa, lo cual es uno de sus diferenciales
competitivos, de igual manera puede ser que el cliente recoja la mercancia directamente desde
bodega. La rapidez en la entrega, sumada a la capacidad de respuesta inmediata, genera valor
para clientes que tienen urgencias operativas con sus vehiculos. No obstante, al tratarse de un
equipo logistico reducido, puede ser vulnerable ante aumentos en la demanda o ante imprevistos

en la operacion diaria.
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Un punto débil en los procesos operativos esta relacionado con la gestion de
importaciones. Actualmente, la empresa no cuenta con un area estructurada o especializada en
comercio internacional, lo que ha limitado su capacidad para negociar directamente con
proveedores del exterior y acceder a precios preferenciales como si lo hacen sus competidores.
Esta debilidad impacta directamente en los margenes de ganancia, la competitividad de precios y
la sostenibilidad a largo plazo. La dependencia de distribuidores locales o intermediarios

encarece los costos y resta autonomia en la seleccion de referencias o calidades.

Por otro lado, el control de calidad en el proceso de compra no parece estar
completamente estandarizado, ya que se maneja de forma empirica y con base en la experiencia
y conocimiento técnico de los fundadores. Aunque esta practica ha sido 1til en los primeros afios
de operacion, a medida que la empresa crece, se evidencia la oportunidad de implementar
protocolos mas estructurados para validar la calidad de los productos, especialmente si se busca
importar desde paises como China, Turquia o Brasil, donde la calidad puede variar

significativamente.

Finalmente, aunque se ofrecen servicios complementarios de mantenimiento o instalacion
para algunos clientes estratégicos, estos procesos no estan sistematizados ni constituyen una
unidad de negocio como tal. Esta podria ser una linea de expansion futura que diversifique los
ingresos y mejore la fidelizacion de clientes, especialmente en un sector donde el servicio

postventa puede marcar la diferencia frente a la competencia.

7. Diagnostico de Altos Cargos
El liderazgo dentro de una organizacion constituye un factor determinante para su

funcionamiento, productividad y capacidad de adaptacion. En el caso de Europartes
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Importaciones, el anélisis de los estilos de liderazgo permite comprender la manera en que se
gestionan los equipos, se toman decisiones y se proyecta la vision empresarial. En esta seccion se
identifican los cargos mas relevantes de la empresa y se examinan los estilos de liderazgo
ejercidos por quienes los ocupan, con el fin de aportar al diagndstico integral de la compaiia

(Robbins y Coulter, 2022).

7.1. Cargos clave

A partir de la estructura interna de Europartes Importaciones, se reconocen tres cargos
que concentran funciones estratégicas y de coordinacion: La gerencia general, ocupada por el
directivo Gerardo Pinto, quien lidera la toma de decisiones corporativas y dirige los procesos
administrativos y comerciales. La subgerencia, desempefiada por su hermano Mario Pinto, con
funciones de apoyo directo a la gerencia y participacion en la implementacion de estrategias. La
Coordinacion de Ventas, a cargo de Norman Gonzales, quien ejecuta tareas comerciales y
asegura el cumplimiento de objetivos operativos en el area de ventas. Estos tres roles resultan
fundamentales tanto en la conduccion de la empresa como en la ejecucion del plan estratégico,

por lo que su andlisis resulta clave para evaluar el estado del liderazgo organizacional.

7.2. Estilos de liderazgo

En cuanto al estilo de liderazgo, se evidencia una diversidad en las practicas y enfoques
entre los cargos identificados. El gerente general ejerce un liderazgo de tipo autocratico, centrado
en el control jerarquico, la toma de decisiones unipersonales y la exigencia de cumplimiento.
Este estilo, como lo establecieron Lewin et al. (1939), tiende a imponer autoridad sobre el grupo,
lo cual puede facilitar el cumplimiento inmediato de tareas, pero a largo plazo puede generar

ambientes laborales tensos y baja participacion del equipo.
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Por su parte, el subgerente, muestra un liderazgo de tipo democratico, caracterizado por la
promocion del didlogo, la participacion del equipo y una orientacion hacia la innovacion. Este
enfoque, segiin el modelo de liderazgo participativo de Robbins y Coulter (2022), genera un
clima laboral més colaborativo, estimula la creatividad y fortalece el compromiso del personal,

siendo altamente favorable para entornos que requieren adaptacion y vision estratégica.

En contraste, el coordinador de ventas presenta un comportamiento alineado con un
liderazgo transaccional pasivo, orientado al cumplimiento de tareas bajo supervision, sin una
participacion activa en la toma de decisiones o propuestas de mejora. Bass y Bass (2008) definen
este tipo de liderazgo como aquel donde la relacion jefe-colaborador se basa en recompensas o
cumplimiento de drdenes, lo cual garantiza resultados operativos, pero limita el empoderamiento

del equipo y su desarrollo profesional.

Esta evaluacion sugiere que, aunque existen liderazgos positivos y participativos dentro
de la estructura, también se presentan estilos que requieren ajuste o fortalecimiento,
especialmente en los niveles intermedios. Alinear los estilos de liderazgo hacia modelos mas
participativos e integradores puede representar una oportunidad para potenciar el desempeno

general de la organizacion.
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8. DOFA cruzado

Figura 11
Analisis DOFA cruzado
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Fuente: Elaboracion propia

9. Definicion y determinacion del Plan de Mejora
A partir del andlisis y diagndstico de la compaiiia realizado anteriormente, se determina
que se deben atacar dos frentes fundamentales para la compaiiia, teniendo en cuenta que
actualmente GAM S.A.S entendio las debilidades y con base en el DOFA cruzado logramos

percibir las oportunidades de mejora basados en la dificultad para competir en temas de precios y
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la nula presencia que tienen digitalmente, la estrategia propuesta se basa en el estudio completo
de mercado para la importacién directa, lo que generaria una reduccion en el precio considerable,
pero a su vez mayos costo para la empresa durante el proceso de proveedores debido a que “mas
del 85% de los repuestos y partes que se comercializan en el mercado colombiano son
importados” (Giraldo, 2025). Con base en lo anterior, debemos entender que es un mercado en el
que los proveedores son internacionales, es por esto que la estrategia de mejora por este lado de
la importacion se debe dar por medio de una relaciones comerciales buenas en los principales
paises de exportacion de las piezas y tomar una de las fortalezas que es contar con las conexiones
y el estudio necesario para poder traer piezas que se necesiten, pero que las grandes
distribuidoras no las tengan, piezas “Unicas” o poco exequibles en el pais para ser considerados

de las pocas empresas que tienen estas autopartes.

En cuento al organigrama de la empresa, seguiremos con la linea familiar y conservador,
esto debido a que es lo que funciona actualmente con los contactos que se tienen y al manejarlo
de esta forma en la primera etapa de la implementacion de la estrategia es mejor tener a quienes
conocen la empresa y el sector desde hace mas de 10 afios. Ademas, con la implementacion de
redes sociales y pagina web disefiadas para lograr conectar con las empresas objetivo, la parte
comercial podria llegar a tener un cambio en el cual se debe tener una persona encargada del
manejo de las herramientas virtuales quienes deben saber el direccionamiento de los nuevos
clientes en la empresa por medio de un diagrama de flujo claro desde la primera interaccién con

clientes potenciales.
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9.1. Objetivo general
Una vez se haya negociado la importacion de partes esenciales y de poca oferta, se hara
el lanzamiento de la pagina web y redes sociales, con el fin de aumentar en un 10% las ventas

totales durante 1 afio desde el lanzamiento de la estrategia.

Con base en lo anterior, determinamos el plan a seguir mediante el embudo de ventas
TOFU, MOFU, BOFU, con el fin de entender la estrategia segun la etapa en la que se encuentre

el cliente.

10. Embudo de ventas

10.1. TOFU — Conocimiento
10.1.1. Objetivo
Aumentar en un 20% la traccion de la empresa en 3 meses a través del lanzamiento de la

pagina web y redes sociales, mostrando piezas “Unicas” o de poca oferta.

10.1.2. Estrategia
Atraccion: Generar conocimiento sobre la disponibilidad de las piezas importadas y todo

el catalogo que se puede ofertar.

10.1.3. Tacticas

En primer lugar, se necesita hacer el anélisis de mercado para entender las necesidades
de los clientes en cuanto a piezas con poca disponibilidad en el pais, pero necesarias para que las
operaciones no se paren por falta de repuestos. Una vez definidas las piezas clave, se realiza un
acercamiento con posibles proveedores para importar y sacar costos y ganancia antes de traer

incluyendo todo lo que respecta a aranceles, costo del producto, ganancia, transporte, entre otros.
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Basados en esto, se hara el lanzamiento oficial de GAM S.A.S en Instagram, LinkedIn y
en pagina web, se escogieron estas 3 plataformas online debido a que vemos un gran potencial
para que descubran la marca y son las plataformas principales buscadas en B2B al momento en
el que se despierte la necesidad de las partes, estas plataformas tiene n como objetivo principal
dar a conocer estas referencias y asi también poder anclar al cliente con todo el catdlogo
disponible de las referencias que podemos ofrecer, esto con el fin de generar un link directo en el
mismo sitio, ya que para las empresas es mucho mas facil tener todo en un mismo sitio, que ir
por varios sitios para encontrar las piezas necesarias. Ademas, se usara la herramienta SEM
(Search Engine Marketing) mediante campanas en Google Ads, con el fin de posicionar a la
empresa entre los primeros resultados de busqueda en temas relacionados con autopartes o
maquinaria. Esto permitira atraer trafico calificado hacia el sitio web, aumentar la visibilidad y

generar oportunidades de conversion de forma rapida y efectiva.

Con esta estrategia queremos generar en el cliente una impresion clara de la empresa,
viéndonos profesionales, por medio del contenido visual, ademas de contar con nuestros aliados

principales para generar visitas y posicionarnos en este entorno nuevo para la compaiiia.
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Figura 12
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Figura 13
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10.1.4. Presupuesto detallado TOFU
10.1.4.1. Estrategia pagina Web.

$405.000 COP equivalentes a 1 afio de pago por mantenimiento de la pagina web con la
plataforma WIX, Ademas, se le va a pagar el equivalente del 10% del presupuesto de martketing
lo cual es equivalente a $1.000.000 COP, a un trabajador de la empresa para que efectué la
elaboracion de la pagina web, esto sera un pago unico.

10.1.4.2. Estrategia SEM GoogleAds.

$8.595.000 equivalentes a un afio de presupuesto diario de GoogleAds Para la campaiia.
Figura 15
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Figura 16
Presupuesto GoogleAds
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10.2. MOFU - Interés
10.2.1. Objetivo

Atraer el interés de un 30% de potenciales clientes y alcanzar un crecimiento progresivo
en la base de seguidores en redes sociales en 6 meses a través de contenido técnico, visitas

comerciales y contacto directo.

10.2.2. Estrategia
Lograr conectar con las personas interesadas que llegan del TOFU, por medio de generar

un valor agregado, resolviendo dudas, demostrando experiencia y conocimiento del sector.

10.2.3. Tacticas

Teniendo en cuenta que con las tacticas realizadas anteriormente buscamos fortalecer la
base de datos de clientes potenciales es importante en esta etapa poder brindarles un valor
agregado a lo que necesitan, es por esto por lo que se desarrollaran publicaciones técnicas e
informativas sobre ventajas de los repuestos, el por qué es importante el mantenimiento,

correctos mantenimientos de las maquinarias, entre otros.
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También y para no abandonar lo que la empresa domina en cuanto a redes sociales se
realizaran infografias o recordatorios del stock que se tiene o todos los repuestos que se pueden
llegar a obtener de manera inmediata por medio de WhatsApp y de email, para que asi las
empresas sepan que estamos presentes € incentivar a la compra, conjunto a las visitas y llamadas
telefonicas en las cuales se les brindara atencion Uinica y se presentara todas las ventajas y

oportunidades que se tiene con GAM S.A.S

Por ultimo y utilizando una de las mayores redes de networking, usaremos LinkedIn para
generar confianza en quienes estén dentro de la industria desarrollando publicaciones técnicas
que aporten en la percepcion de la empresa, de conocimiento de la industria, la maquinaria y
todos los tipos de repuesto que estan en el mercado y a nivel mundial, dando también a entender
que GAM esta alineada a todas las tendencias en cuanto a maquinarias existentes en la

actualidad.
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10.3. BOFU — Ventas y lealtad

10.3.1. Objetivo
Generar un incremento del 10% sobre las ventas totales actuales por medio de canales

digitales activados durante la implementacion de la estrategia.

10.3.2. Estrategia
Lograr cerrar la venta y hacer un seguimiento directo con el cliente sobre el estado del

producto que adquirid y tener un feedback de todo el proceso de compra.

10.3.3. Tacticas

Para seguir con el diferencial de la empresa, para poder cerrar la venta se tendra 1 asesor
por cuenta con el fin de que cada cliente se sienta atendido 24/7 con el respaldo de un asesor
quién esta completamente capacitado en todos los productos de la maquinaria manejada por el
cliente, con esto nos aseguramos de que el cliente este satisfecho y podamos cumplir con sus
necesidades. Entendiendo la inmediatez de los productos, tener las cotizaciones en menos de 12
horas con todo lo pedido para que asi el cliente pueda tomar una decision informado y con un
proceso transparente en cada paso, generando confianza para que mas adelante se tenga lealtad
con la empresa, cada cotizacion tendra una ficha técnica con las especificaciones del producto y
las diversas marcas que se ofrecen, lo mas importante con esta tactica es lograr que el cliente se

quede y sienta confianza con GAM S.A.S.
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10.4. Tacticas para mejorar el revenue

El plan de mejoramiento disefiado para Europartes Importaciones GAM S.A.S. se enfoca
en fortalecer su estructura comercial mediante la implementacion de una estrategia digital, el
perfeccionamiento del proceso de importaciones y la profesionalizacion de su presencia en
canales clave del entorno B2B. Este enfoque permite a la empresa no solo responder de forma
mas agil a las necesidades de sus clientes actuales, sino también posicionarse frente a nuevos

publicos que buscan proveedores especializados y confiables en el mercado de autopartes.

La creacion de una pagina web, acompaiiada del uso activo de redes sociales como
Instagram y LinkedIn, asi como campanas de posicionamiento SEM en Google, permitird a
GAM mejorar significativamente su visibilidad y credibilidad, facilitando el acceso a su
portafolio y generando oportunidades de contacto directo y conversion. Al mismo tiempo, el
estudio de mercado y las alianzas estratégicas con proveedores internacionales permitiran

optimizar costos, ampliar el stock disponible y generar mayor margen de rentabilidad.

Este plan integral busca no solo mejorar las métricas financieras y operativas de la
empresa, sino también posicionar a Europartes como un actor técnico, moderno y confiable
dentro del sector industrial colombiano. Con una vision clara de futuro y una ejecucion
estructurada de las acciones propuestas, la compaiiia estard en capacidad de enfrentar los
desafios del entorno actual y garantizar su sostenibilidad y crecimiento en el mediano y largo

plazo.
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11. Lean Canva con Plan de Mejora
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* Disefio, de contenido y pauta en redes sociales.
* Desarrollo y mantenimiento de pagina web

Fuente: Elaboracion propia

En este Lean Canva, se puede observar que existen apartados en color azul, esto se debe a
que son los ajustes realizados a tomas en cuenta el plan de mejora, es decir, al momento en que
se ponga en practica las estrategias y tacticas propuestas, asi quedaria el modelo de negocio.
Basicamente, existiria una ampliacion en las soluciones, las métricas clave, la propuesta de valor,

la ventaja competitiva, los canales y la estructura de costo; esto se debe a que el plan de mejora
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abarca dos grandes implementaciones, la importacion directa de piezas unicas, y el desarrollo y

activacion de pagina web y redes sociales.

En el caso de las soluciones, el modelo de negocio ahora cuenta con pagina web, redes
sociales como Instagram, LinkedIn y WhatsApp Business, en donde podra encontrarse

informacion de productos, catalogo, datos técnicos, venta y contacto directo e instantaneo.

Las métricas clave, ahora incluiran CAC, el costo promedio que nos genera conseguir un
nuevo cliente, CTR que es cuantas personas llegaron a dar clic al enlace, CPL costo por cada
contacto comercial obtenido, la interaccion por publicacion, los leads que pasan a realizar una

accion y la comparacion entre porcentaje de trafico obtenido de manera organica vs paga.

En la propuesta de valor, es importante tomar en cuenta que ahora se daré atencion para
informacion y/o venta por diferentes canales digitales, Instagram, LinkedIn, WhatsApp Business

y pagina web, ademads de que en esta Glltima se contara con visibilidad completa del catdlogo.

Como ventaja competitiva, se tiene una importacion directa de piezas con ventaja en
cuestiones de disponibilidad, calidad y precio; y la presencia digital sera completamente

adaptada al B2B.

Los canales de venta ahora son mas diversos y se cuenta con canales digitales, como ya
se nombro6 anteriormente, presencia en redes como Instagram, LinkedIn, WhatsApp y en la

pagina web.

Y, por ultimo, se da un cambio en la estructura de costos, pues ahora se debe tomar en
cuenta el disefio del contenido y la pauta en las distintas redes sociales, y el desarrollo y

mantenimiento de pagina web.



12. Proyeccion de ventas

Figura 21

Datos base

Clientes/exclientes/interesados
20

Pto de ventas en importacion y digital S 400.000.000

Facturacion total afio anterior

S 4,000.000.000

Fuente: Elaboracion propia

Para poder realizar una proyeccion en las ventas tuvimos en cuenta el crecimiento
esperado con el desarrollo de la campana y las mejoras a implementar por parte de Europartes
con un 10% sobre su venta total del afio anterior, un rango posible, considerando el costo de
venta de los productos a importar, lo que representaria una proyeccion de $400.000.000 COP,
distribuidos en dos grandes estrategias que serian la importacion directa y la activacion en el
mundo digital. Que como se observara en la siguiente figura tendran un peso de 70% y 30%

respectivamente.
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Figura 22

Distribucion porcentual

% Participacion Valor anual
Meta venta 100% S 400.000.000
Importaciones 70% S 280.000.000
Digital 30% S 120.000.000

Fuente: Elaboracion propia

La reparticion porcentual segiin nuestro objetivo de venta se da de esta manera debido a
que las importaciones directas son las que proveeran el producto a vender, por ende, lo
entendemos como la materia prima del negocio, obteniendo un ingreso en esta linea de
$280.000.000 COP como nuestro punto fuerte para tener en cuenta 'y $120.000.000 COP en
medios digitales considerando que nos adentraremos en el mundo digital por primera vez

aplicando estrategias dirigidas al sector B2B como forma de awareness y consideracion.

Entendemos que el mundo digital en B2B se utiliza para proyectar mensaje diferenciador
y para que al momento de buscar un proveedor se tenga en cuenta la empresa, al “atacar” este
frente buscamos acercarnos al cliente final en un panorama 360 dentro del B2B y tener todas las

areas activas para dominar el mercado.



Figura 23

Tabla estacionalidad primer periodo
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|% participacion Mensual

20%] 12% 5% 5%] 5% 15%
a1 Q2
Servicio/Mes ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22 jun-22
Canales digitales $ 24.000.000 | $14.400.000 |$ 6.000.000 6.000.000 [$ -6.000.000 |$ 18.000.000
Importaciones de autopartes $ 56.000.000 | $33.600.000 | $14.000.000 14.000.000 | $ -14.000.000 [ $ 42.000.000
VENTAS TOTALES COP $ 80.000.000 | $48.000.000 | $20.000.000 20.000.000 $-20.000.000 |$ 60.000.000
Fuente: Elaboracion propia
Figura 24
Tabla estacionalidad segundo periodo
|% participacién Mensual 5%_ 5% 5%| 10% 20%
a3 a4
Servicio/Mes jul-22 ago-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22
Canales digitales $ 6.000.000]5% 3.600.000 | 6.000.000]% 6.000.000 | $ 12.000.000 |$  24.000.000
Importaciones de autopartes $14.000.000 |$ 2.400.000 | $14.000.000 |$ 14.000.000 | $ 28.000.000 [$  56.000.000
VENTAS TOTALES COP $20.000.000 |$ 12.000.000 | $20.000.000 |3 20.000.000 |3 40.000.000 [$  80.000.000

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta las figuras 23 y 24 que corresponden al primer y segundo periodo, se
puede evidenciar que los meses de enero y diciembre tienen un mayor porcentaje de ventas, esto
se debe a que son meses donde se aprovecha la baja demanda de flotas por lo que se pueden
realizar mantenimientos con facilidad, y debido a que se da preparacion para inicio del afio; por
otro lado, se evidencia un porcentaje bastante alto tanto en febrero como en junio, ya que son
meses claves para inicio de obras, reactivacion de proyectos, por lo que se necesita renovacion

de partes criticas de la maquinaria y las flotas.

También se puede evidenciar que meses como marzo, abril, mayo, julio, septiembre y
octubre, son meses con una participacion de ventas no muy alta, pero igual importante, pues hay

operacion pero no son momentos clave de necesidad de repuestos. Y, por ultimo, el mes con
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menor nimero de ventas es agosto pues esta justo entre los dos periodos mas fuertes de ventas,
por ende, es un mes donde existe mas una planificacion de compras que como tal la compra en

las empresas de mineria, construccion y transporte masivo.

13. Pérdidas y Ganancias (PyG)

El presente estado de resultados ajustado se elabora en el marco de la implementacion de
una estrategia de negocio para la empresa Europartes. El objetivo principal de esta estrategia es
lograr un aumento del 10% en las ventas anuales, lo que equivale a 400 millones de pesos. Para
lograr este incremento, se ha propuesto una estrategia que incluye importacion directa de piezas
de alta rotacion y baja oferta en el mercado colombiano, asi como una mayor presencia digital

para generar awareness dentro del segmento B2B.



Figura 25

PyG Nuevo Plan Europartes Importaciones Gam S.A.S

Ingresos Ventas 400.000.000

Descuentos Ventas -8.000.000

INGRESOS NETOS 392.000.000

Costo de ventas (Importaciones, Aranceles, Logistica) 156.800.000
Costo Infraestructura 42.000.000

UTILIDAD (PERDIDA) BRUTA 193.200.000

GASTOS OPERACIONALES 137.600.000
Gastos de Administrativos 105.600.000
Honorarios 42.000.000
Arriendo 46.800.000
Servicios Publicos 10.800.000
Gastos de Representacion 6.000.000
Gastos de Ventas 32.000.000

Personal 10.800.000

Viajes 8.000.000

Comisiones Ventas 3.200.000

Marketing 10.000.000

UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL 55.600.000
Ingresos Financieros 10.000.000
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES DE IMPUESTOS 65.600.000
Impuesto de Renta 4
Provision Impuesto de Industria y Comercio -4.327.680
UTILIDAD (PERDIDA) 61.272.320

Fuente: Elaboracion propia
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13.1 Ingresos netos

Se proyectan ingresos por ventas de 400 millones de pesos, considerando un descuento

del 2% sobre el valor total (8 millones), lo que genera ingresos netos de 392 millones. Esta

proyeccion se basa en el incremento del 10% en ventas esperado a partir de la implementacion de

la estrategia.

13.2 Utilidad bruta

La utilidad bruta se obtiene después de deducir el costo de ventas con 156 millones, y

costo de infraestructura con 42 millones, de los ingresos netos, generando una cifra de 193

millones, asi desglosado:

Importaciones: La principal fuente de importacion de repuestos para vehiculos en
Colombia es China, seguida por Estados Unidos, Brasil e India. Otros paises de
origen son Japon, México, Alemania y Corea del Sur (Avendafio, 2025).
Aranceles: Con la implementacion del acuerdo comercial entre Colombia y la Unidén
Europea, los bienes industriales, incluida la pesca, cuentan con un acceso libre de
aranceles en un 99,9% desde la entrada en vigor del acuerdo (Giraldo, 2025).
Logistica: Incluye transporte maritimo, seguros de carga y manejo en puertos
colombianos. Se priorizd la importacion de piezas de alta rotacion y aquellas con
escasa oferta en el mercado local, lo que reduce el riesgo de inventario acumulado y
mejora la rentabilidad.

e Costo de Infraestructura 6 Bodegaje (42 millones): Se asigna el costo

completo ya que, actualmente, la empresa no cuenta con infraestructura de
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almacenamiento propia, y este gasto es nuevo en el contexto de la estrategia. Se

priorizd una bodega flexible para optimizar el manejo de inventarios variables.

13.3 Gastos operacionales

En el marco del nuevo plan estratégico de Europartes Importaciones GAM S.A.S., los
gastos operacionales anuales fueron proyectados en $137.680.000, equivalentes al 10% del
presupuesto habitual. Esta cifra corresponde a la suma de los gastos administrativos
($105.680.000) y los gastos de ventas ($32.00.000), ajustados para esta fase inicial del plan. La
eleccion de este porcentaje responde a una estrategia de implementacion gradual que busca
validar el impacto de la migracion digital y la optimizacion del proceso de importacion de
autopartes con un control financiero riguroso. De esta manera, se priorizan inversiones en
tecnologia, talento clave, permitiendo sentar las bases para una futura escalabilidad con menor

exposicion al riesgo.

13.3.1 Gastos administrativos

Los gastos administrativos correspondientes al nuevo plan de Europartes Importaciones
GAM S.A.S. ascienden a $105.680.000. Esta proporcion responde a una politica de contencion
presupuestal aplicada durante la fase piloto del proceso de migracion digital y optimizacion de

importaciones. A continuacion, se detalla la composicion de estos gastos:

e Honorarios ($42.500.000): Incluye el pago anual realizado a el coordinador de ventas
y consultores especializados, contratados especificamente para apoyar la
transformacion digital de la compaifiia y el redisefio logistico del proceso de
importacion.

e Arriendo ($46.800.000): El valor corresponde al alquiler anual de la instalacion

utilizada para oficinas administrativas y almacenamiento de autopartes. Este gasto
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representa una porcion significativa del total operativo, por lo que se sugiere repensar
el uso del espacio fisico a partir de la virtualizacion de procesos administrativos. La
digitalizacion permitiria adoptar esquemas de trabajo remoto parcial y reducir la
necesidad de oficinas tradicionales, manteniendo inicamente espacios operativos
esenciales como bodegas y zonas de despacho.

e Servicios Publicos ($10.800.000 COP): Este rubro agrupa los pagos por energia
eléctrica, agua, telefonia e internet, todos indispensables para el funcionamiento de la
empresa. Aunque no es un gasto excesivo, puede optimizarse mediante el uso racional
de los recursos y la migracion a herramientas digitales colaborativas que minimicen el
uso de papel, impresion y consumo de energia asociado a operaciones manuales.

e QGastos de representacion ($6.000.000 COP): Este valor contempla los costos
asociados a reuniones estratégicas con clientes, proveedores internacionales y
posibles aliados comerciales, incluyendo atencion, alimentacion y transporte. Estas
actividades son fundamentales para fortalecer la red de contactos de Europartes
Importaciones GAM S.A.S., promover la confianza en negociaciones y facilitar
acuerdos logisticos y comerciales sostenibles en el tiempo. En el marco del plan de
digitalizacion, si bien algunas de estas interacciones pueden migrar a entornos
virtuales, el componente relacional seguira siendo esencial para mantener y ampliar

alianzas estratégicas clave en el sector de autopartes importadas.

13.3.2 Gasto de ventas
El gasto de ventas, estimado en 32 millones, incluye los siguientes componentes

principales:
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e Marketing (10 millones): Se asigna el valor completo debido a que el esfuerzo de
marketing se centrara en el desarrollo de presencia digital, con la creacidon de pagina
web y redes sociales. Dado el enfoque B2B, el objetivo no es generar ventas directas,
sino awareness y posicionamiento ante empresas del sector transporte y carga. La
estrategia digital se justifica por el bajo costo relativo frente a medios tradicionales y
el potencial de alcance en sectores industriales.

e Viajes (8 millones): Aunque los viajes ya se realizaban previamente, se considera un
aumento del 80% del valor original debido a la necesidad de fortalecer relaciones
comerciales en ferias y eventos internacionales, especialmente para identificar nuevos
proveedores y piezas innovadoras.

e Personal (10 millones): Se considero el 10% del valor original ya que el incremento
de ventas solo afectara parcialmente la carga laboral actual. El equipo comercial y
logistico seguira operando de manera eficiente con los recursos actuales.

e Comisiones de ventas (3.2 millones): Se asigna el 10% del valor original,
considerando que el aumento de ventas también implica mayores incentivos
proporcionales para el equipo comercial. Esta politica de comisiones fomenta el

esfuerzo adicional para cumplir con la meta del 10% de incremento.

13.3 Utilidad operacional

La utilidad operacional de $55.600.000 COP representa el resultado positivo generado
por las actividades principales del negocio durante el afio, después de descontar los costos y
gastos operacionales. Este desempefio refleja que, a pesar de las inversiones realizadas en el
proceso de digitalizacion —como la implementacion de una plataforma de ventas online,

herramientas de automatizacion, estrategias de marketing digital y mejoras tecnoldgicas en la
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gestion de clientes e inventarios—, la empresa logré mantener una operacion eficiente y rentable.
Adicionalmente, los ingresos financieros por $10.000.000 COP, generados a partir de un CDT a
un afio, evidencian una administracion responsable del excedente de liquidez, posible gracias a
los ahorros operativos obtenidos con la digitalizacion. En conjunto, estos resultados reflejan que
la transformacion digital no solo impulsé la modernizacion de los procesos, sino que también

fortaleci6 la rentabilidad y sostenibilidad financiera de Europartes Importaciones GAM S.A.S.

13.4 Utilidad antes de impuestos

La utilidad antes de impuestos se calcula sumando la utilidad operacional, que es la
ganancia que la empresa obtiene de sus actividades principales (en este caso, 55.600.000), méas
los ingresos financieros (10.000.000), que son las ganancias provenientes de inversiones o
intereses, especificamente un CDT a un afio. En este reporte no se registran gastos financieros,
ya que las comisiones bancarias, intereses y descuentos estan en cero o no aplican. Por lo tanto,
la suma de la utilidad operacional mas los ingresos financieros da una utilidad antes de
impuestos de 65.600.000, que es el resultado neto de la empresa antes de considerar las
obligaciones tributarias. Esta cifra representa la capacidad real de generar beneficios a partir de
sus operaciones y sus ingresos financieros antes de descontar impuestos, reflejando asi la

rentabilidad bruta de la empresa tras aplicar su plan de importaciones y digitalizacion.

13.5 Utilidad Neta

Europartes Importaciones GAM S.A.S ha consolidado una estrategia efectiva centrada en
la digitalizacion de sus procesos y la optimizacion del ciclo de importacion de autopartes, lo que
le ha permitido maximizar la eficiencia operativa y fortalecer su posicidon competitiva en el
mercado. A través de la implementacion de tecnologias avanzadas para la gestion de inventarios,

seguimiento de envios y automatizacion de procesos logisticos, la compafiia ha logrado reducir
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costos y tiempos de entrega, reflejandose en una utilidad antes de impuestos de $65.600.000. A
su vez, la provision del Impuesto de Industria y Comercio, estimada en $4.327.680, ha sido
gestionada de manera efectiva, permitiendo alcanzar una utilidad neta de $61.272.320, lo que
representa un sélido margen de utilidad sobre la venta del 15,32%. Este desempefio financiero
evidencia el impacto positivo de su estrategia de digitalizacion, no solo en términos operativos,

sino también en la rentabilidad general del negocio.

La proyeccién confirma que incluso una mejora del 10% en los procesos actuales puede
traducirse en beneficios econdmicos significativos para Europartes Importaciones GAM S.A.S.,

validando asi la viabilidad financiera y estratégica del plan de digitalizacion

14. Conclusiones y recomendaciones
A lo largo de este informe se logr6 identificar, analizar y proponer un plan de mejora para
Europartes Importaciones GAM S.A.S. centrado en fortalecer su competitividad. Se identificaron
tanto fortalezas como areas de mejora significativas dentro del competitivo mercado de
autopartes para maquinaria pesada, transporte y mineria. Tras evaluar la estructura
organizacional, posicionamiento en el mercado y desafios actuales, desarrollamos un plan
estratégico centrado en dos ejes principales: profesionalizar los procesos de importacion y

modernizar digitalmente la operacion comercial.

La evaluacion operativa mostro la urgencia de establecer vinculos directos y s6lidos con
fabricantes internacionales, lo que permitiria acceder a componentes de dificil consecucion,
disminuir costos logisticos, aumentar margenes y destacarse por disponibilidad de inventario.
Paralelamente, disefiamos una estrategia digital completa que contempla el lanzamiento de un
sitio web corporativo, gestion estratégica de perfiles en Instagram y LinkedIn, complementada

con campaiias especificas en Google para captar clientes potenciales. Estos elementos no solo
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aumentaran la visibilidad de Europartes, sino que potenciaran su imagen como proveedor técnico

especializado dentro del entorno empresarial.

Financieramente, si bien la empresa ha demostrado solidez en ventas, también enfrenta
retos importantes en sus margenes operativos y utilidades netas, los cuales se han visto
impactados por el aumento en costos de venta y operativos. No obstante, nuestras proyecciones
indican que, mediante inversiones focalizadas en marketing digital y optimizacion logistica,
Europartes podria incrementar su facturacion en un 10% durante el primer afio, optimizar la
rotacion de existencias y diversificar su cartera de clientes, reduciendo la dependencia actual.
Los estados financieros proyectados sugieren que, superado el periodo inicial de adaptacion, la
rentabilidad mejoraréd progresivamente gracias a una base mas amplia de clientes y procesos

comerciales mas eficientes.

En conclusion, las estrategias propuestas no solo abordan los retos inmediatos, sino que
construyen cimientos para un crecimiento sostenido. Europartes tiene ante si la oportunidad de
posicionarse como un referente técnico y confiable, compitiendo desde el conocimiento
especializado, servicio superior y disponibilidad de producto, no desde la competencia de
precios. Nuestro informe demuestra que, articulando adecuadamente importacion,
transformacion digital y posicionamiento estratégico, la empresa puede evolucionar hacia un

modelo de negocio mas robusto y rentable a mediano y largo plazo.
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