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RESUMEN

Avibnica de Occidente es una empresa con trayectoria de mas de 20 afios en la region
sur occidente de Colombia que ofrece servicios de mantenimiento, reparacion y certificacion
de equipos de comunicacion para aeronaves de no mas de 20 pasajeros. Hoy la empresa se ha
logrado posesionar como lider en la region sur occidente de Colombia y es reconocida por sus
trabajos de alta calidad en tiempos de entrega cumpliendo las necesidades y urgencias de los
clientes.

Aviobnica de Occidente a hoy presenta resultados financieros no favorables debido a la
perdida de clientes muy importantes como la escuela de aviacion estatal Marco Fidel Suarez
que genero para la empresa casi el 48% de sus ingresos en los afios 2014 y 2015. Adicional
esta sintiendo la necesidad de revisar cuales son los siguientes pasos para dar continuidad a las
operaciones en la region, es evidente la necesidad de crecer y llegar a més regiones donde hay
oportunidades importantes de clientes que no tienen un servicio cerca y deben desplazarse a
ciudad grandes como Bogota. La pregunta que hoy tienen sus duefios y accionistas es, ;qué se
necesita para poder crecer? ;Como se deben enfocar los recursos para evitar desperdicios y
malas decisiones?

El gran reto que hoy tiene la gerencia es buscar las estrategias para que las futuras
generaciones den continuidad a la operacion mediante la implementacion de un plan
estratégico que de las pautas para afrontar las fuerzas externas que no pueden ser controladas
por sus propios recursos, se implementen acciones que ayuden a llevar a Avidnica de

Occidente a otro nivel mas competitivos y den continuidad a lo que hoy la empresa hace bien.
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ABSTRACT

Avionica de Occidente is a company with more than 20 years in the air industry located
in the southwest region of Colombia, This company offers services focus on preventive and
corrective maintenances and certification process to communication devices to aircrafts with
capacity no more than 20 passengers. Now days this company has reached the highest quality
standards within promises delivery on time fitting customer’s needs.

Avionica de Occidente is showing today a negative performance in financial numbers
because is missing a very important government customer named Escuela Marco Fidel Suarez
that brought for the Company a 48% of revenues during years 2014 and 2015. In addition is
looking forward to sustain its operations and reach out more customers from other regions that
are uncomfortable with the services that others companies offer. The main question that shows
up is what is the next step to grow the company? How must be focused financial and human
resources to avoid waste of money and time?

The main challenge that manager team has is to look for strategies that let future
generations get involved and continues operations through the implementation of a strategic
plan that gives the clues to face the external situations that could not be manage for
themselves and give continuity to the strengths that has positioned Avionica de Occidenete as

a regional leader.
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Palabras claves:

Mantenimiento preventivo, mantenimiento correctivo, certificaciones de equipos,

licencias.

Keywords:

Preventive maintenance, corrective maintenance, equipment certifications, license.
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INTRODUCCION

Mediante la elaboracion del plan estratégico para la empresa Avionica de Occidente
LTDA se identifican las fortalezas y oportunidades que el negocio tiene para proyectar su
crecimiento y permanencia en la industria aerondutica. La construccion de este plan
estratégico busca mostrar al equipo gerencial cuales son los recursos, procesos y servicios /
productos que se deben mejorar para lograr aquellos objetivos que convertiran las debilidades
y amenazas en fortalezas y oportunidades en un entorno externo e interno.

La metodologia que acompana la construccion de este plan estratégico empieza con la
correccion y alienacion de la visidon, mision, valores corporativos y modelo de negocio.
Después se realiza el analisis externo de la industria y andlisis interno de competitividad de la

empresa y posteriormente se concluye con la formulacion de la estrategia e implementacion.

Analisis externo

Pestal

5fuerzas de Proter
Matriz EFE
Analisis de Pareto

Alineacidn estrategica |Estrategia
Mision —1

Vision —1 Matriz DOFA
Valores Mapa estrategico
Modelo de negocio Plan tactico

|Ana|isis interno |

Competencia relevante
Analisis de competitividad
Perfil de competitvidad

Figura 1. Método de elaboracion plan estratégico Avionica de Occidente LTDA.



1.1 Justificacion

Aviobnica de Occidente es una empresa familiar que empieza a ver la necesidad de dar
continuidad a sus operaciones y expandir su cobertura a otras regiones del pais para
incrementar sus ingresos y generar un crecimiento sostenible por mas décadas. La empresa ha
desarrollado toda su operacion durante 25 afios de la mano del gerente general quien con el
objetivo de lograr consolidar un negocio rentable ha implementado de forma exitosa su propio
plan estratégico posesionando a la empresa como la numero uno en servicios de
mantenimiento, reparacion y certificacion de equipos de comunicacién para aeronaves
pequenias en el sur occidente de Colombia.

Teniendo en cuenta que los clientes exigen constantemente mayores estandares de
calidad, menores tiempos de entrega de los servicios, garantia 100% en los trabajos entregados
y precios bajos, es importante hacer un alto en el camino y llevar la mirada hacia adelante para
visualizar cuales son hoy las debilidades y amenazas que se deben trabajar para darle un
enfoque a la administracion de los recursos. Es asi como se crea la necesidad de disefiar un

plan estratégico que defina el norte verdadero de Avidnica de Occidente LTDA.

1.2  Objetivo

Desarrollar el plan estratégico de la empresa Avidnica de Occidente para incrementar
valor a la organizacion mediante un Optimo proceso de mantenimiento, reparacion y
certificacion de equipos de comunicacién para aeronaves con capacidad no mayor a 20

pasajeros.



1.3  Objetivos especificos

o Identificar los factores claves externos e internos de la industria aerondutica en
Colombia.

e Determinar los imperativos estratégicos para maximizar el valor de los factores
claves.

e Identificar metas para cumplir imperativos el plan estratégico de Avidnica de
Occidente.

e Identificar los indicadores que ayudaran a controlar la implementacion del plan
estratégico de Avionica de Occidente.

e Diseiiar el plan de sucesion del recuso humando.

e [Establecer las politicas comerciales con las que va a trabajar Avidnica de

Occidente.



2. RESENA DE LA ORGANIZACION

Avibdnica de Occidente LTDA es un TAR (Taller Aeronautico de Reparaciones)
autorizado para funcionar en Colombia, de acuerdo con la licencia de funcionamiento No.
UAEAC-CDF 044 otorgada por la Aerondutica Civil. Fue fundada en el afo de 1995 en Cali
Colombia y nace del emprendimiento de un técnico en electronica, que después de ser
jubilado por la fuerza aérea intenta abrir mercado en los servicios de mantenimiento
preventivo y correctivo, para equipos de comunicacion de la aviacion general en la ciudad de

Cali.

Avibénica de Occidente es una empresa que enfoca sus recursos en servicios de
mantenimiento y reparacion eléctrica y electronica de los equipos para aeronaves con
capacidad de no mas de 20 pasajeros, adicional ofrece la certificacion de equipos de
comunicacion que debe hacerse de manera anual de acuerdo a las exigencias de las

Aeronautica Civil.

Dentro del grupo de clientes se encuentran las escuelas de formacion de pilotos
comerciales, la aviacion deportiva, ultraligera, particular, corporativa, taxis aéreos,

ambulancia aérea, fotografia aérea, de rescate y de agricultura.

En sus 20 afios de trayectoria ha logrado conformar un equipo de profesionales con una

amplia experiencia y alto grado de especializacion que sumado a la inversion en tecnologia



crean la combinacion Optima para ofrecer un servicio de calidad, promesas de servicio y

garantia 100% de los trabajos.

3.

DIAGNOSTICO DEL MODELO DE NEGOCIO

Se realiza el diagnostico del negocio por medio del modelo CANVAS porque permite

definir con claridad como funciona la empresa, que se ofrece, como lo hace, a quien se le

ofrece y los ingresos que se generan. De manera grafica se consolidan todos los aspectos

cruciales del negocio y se identifican mas facil donde estas las oportunidades:

8. Socios claves

Publicaciones de manuales de
instalacién y mantenimiento.

Entidad reguladora de aviacion /
Aerocivil.

Proveedores de repuestos.

Escuelas de formacion técnica en
electronica.

7. Actividades claves

Reparacidn y mantenimiento
de equipos cumplimiento
promesas de entrega en
tiempo.

Garantia post venta.

Disponibilidad del personal
24/7.

6. Recursos Claves
Mano de obra calificada.
Licencias de operacion.

Tecnologia de equipos para la
reparacion e instalacion.

Manuales de fabricante /
Informacidn de consulta.

2. Propuesta de Valor 4, Relacion con clientes 1. Segmento de

clientes
Fuerza de venta.

- . , Servicio post venta.
Avidnica de Occidente es el Gnico Escuelas de aviacion .
taller certificado en el Sur ,
Asesorias en compra e

Occidente de Colombia que tiene la| . L, .
cenciay la tecnolog instalacion de equipos parala | Empresas de transporte
experienciay la tecnologia para N &
peri v ologlap modernizacién de aeronaves. | aéreonoregular (vuelos
garantizar el mantenimiento, la charter).
reparacionyy las certificaciones de - )
. L Visitas a clientes.
equipos de comunicacién para Empresas de transporte
aeronaves con capacidad maxima de aéreo regular.

20 pasajeros.

Contratacion con el estado
3. Canales U
en aviacion militar.

Recomendaciones de clientes.
Participacidn en ferias
aeronduticas.
Recomendacion por parte de
funcionarios de la Aerocivil .

Persona natural duefios de

aviones.

Publicaciones en Revistas
aéreas.

Pagina Web.

9. Estructura de costos

Gastos fijos de operacion.
Gastos en calibracion de equipos.

Recuperacion de flujo de caja.

Gastos de inscripcién a publicaciones.
Gastos de tercerizacion de reparacion de equipos.

5. Flujos de Ingresos

Certificaciones de funcionamientos de instrumentos de navegacidn, comunicacion, accesorios de
motor.

Mantenimiento correctivo y preventivo de equipos de navegacidn, comunicacion, accesorios de
motor y radares.

Estudios de ingenieria para equipos que se deben instalar en aeronaves.

Tabla 1. Modelo de negocio Avionica de Occidente LTDA.



1.

Segmento de clientes: Avionica de Occidente llega a los grupos de empresas o
personas naturales de la region sur occidente de Colombia propietarias de aviones
con capacidad maxima de 20 pasajeros, y que buscan siempre tener sus inversiones

generando ingresos.

Propuesta de valor: Avionica de Occidente es una empresa Unica en el sur
occidente de Colombia que se especializa en el mantenimiento correctivo,
mantenimiento preventivo y certificacion anual de los equipos de comunicacion de
la aviacion general. La experiencia y anos de trayectoria del recurso humano hacen
que Avidnica de Occidente sea capaz de dar un servicio de alta calidad, en el
menor tiempo posible.

Adicional tiene la ventaja de dar continuidad a la operaciéon de las aeronaves
haciendo préstamo temporal de los equipos que estan presentando fallas. Este valor
agregado es el mas llamativo para los cliente porque satisface la necesidad de

siempre mantener sus aeronaves en funcionamiento.

Canales: La empresa durante sus afos de trayectoria ha llegado a nuevos clientes
por medio de dos canales que son las recomendaciones de otros clientes y las

recomendaciones de funcionarios de la Aeronautica Civil.

Relaciones con clientes: La empresa las relaciones con clientes las fortalece
después de prestar sus servicios. Crea fidelizacion con el cliente gracias al

cumplimiento en tiempos de entrega, calidad en los trabajos y garantia post venta.



5. Flujos de ingresos: Avidnica de Occidente tiene hoy un portafolio muy
especializado en el mantenimiento de los equipos de comunicacion, dentro de su
portafolio las certificaciones anuales de los equipos es la base para mantener el
negocio, siempre representan ingresos fijos para la empresa. El mantenimiento y
reparacion de equipos es algo que ocurre de manera no constante, estan sujetos a la
probabilidad de ocurrencia de falla de los equipos. Los estudios de ingeniera es

hoy un servicio que no trae una rentabilidad importante.

6. Recursos claves: Para el funcionamiento legal de Avionica de Occidente
es obligatorio tener licencias de funcionamiento: CDF-044 certificado de la
aeronautica civil para operar en Colombia, TEEI Técnico especialista en
sistemas electronicos e instrumentos con adicion de licencias de comunicacion y
navegacion y AIT Inspector técnico autorizado. Es importante aclarar que estas
licencias son otorgadas a la persona que realiza los cursos y examenes
requeridos, estas licencias no son asignadas a la compafiia. Hoy las licencias

estan a nombre del gerente general de la empresa.

También se cuenta con ingenieros y técnicos con alta experiencia en electronica
que apoyan las reparaciones y los mantenimientos de manera eficiente y efectiva.
Este grupo ha trabajado en la compaiiia desde que fue fundada y su larga
trayectoria hace que AvioOnica tenga un importante reconocimiento en la

industria aeronautica en el sur occidente de Colombia.



Por ultimo es muy importante revisar la actualizaciéon de los manuales de
mantenimiento y reparacion de las aeronaves que estan hoy dentro del segmento
que se estd atendiendo. Estas actualizaciones se obtienen por medio de

inscripciones a publicaciones que hacen continuamente los fabricantes.

7. Actividades claves: Avidnica de occidente hoy ofrece disponibilidad completa en
semana y fines de semana de sus técnicos y esto es valorado por los clientes.
Aviobnica de Occidente da garantia 100% sobre todos los trabajos realizados con el

principal objetivos de crear fidelizacion con los clientes.

8. Socios claves: Hoy Avionica de Occidente tiene la Aeronautica Civil, ente
regulador de la industria aeronautica, como gran aliado gracias al cumplimiento
100% de las exigencias de funcionamiento.

En este grupo de socios claves no hay alianzas con las empresas que son
proveedoras de repuesto, los proveedores no ofrecen rapidez en la entrega y buenos
precios. No hay trabajo cercano con las escuelas de formacion de técnicos en

electronica para tener de primera mano siempre el mejor talento.

9. Estructura de costos: La estructura de costos esta compuesta por los ingresos de
actividades ordinarias, gastos operacionales, gastos financieros, liquidacion de

impuestos y utilidades.



4. DECLARACION MISIONAL

Para reforzar la identidad y el rumbo que debe seguir Avionica de Occidente se han
redisefiado la mision, vision y valores de la empresa. Con la ayuda de los empleados, gerentes
y accionistas se ha logrado plasmar en un parrafo que ofrece Avidnica de Occidente, como lo
hace y a quienes ofrece sus servicios. La identificacion y alineacion de la estructura interna,

politicas y procedimientos han dado el siguiente resultado:

Mision:

Darle continuidad a la operacion aerondutica en sus equipos de comunicacién, con
el mejor talento técnico y tecnologia de punta para satisfacer eficaz y
eficientemente las necesidades de los clientes, siguiendo los mas altos estandares

de calidad y las normas de seguridad operacional.

Vision:
En el 2023 ser el taller aeronautico de reparacion mas efectivo y eficiente para las
empresas y personas naturales propietarias de aeronaves en la zona sur y

occidente de Colombia.

Valores:
e Compromiso: personas que sientan como suyos los objetivos de la
empresa. Siempre mostrando un alto grado de integracion de la disposicion

fisica, emocional e intelectual en el desarrollo de sus tareas.



Pasién: personas que amen su trabajo y el ambiente laboral que la

empresa ofrece.

Trabajo en equipo: apoyo al trabajo colectivo y no individual.

Efectividad: llegar a un equilibrio entre eficacia y eficiencia. Lograr el

resultado con los minimos recursos posibles.

Maestria: Alto grado de experiencia en el desarrollo de las actividades

cotidianas de la empresa.
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5. ANALISIS EXTERNO

Mediante el modelo PESTAL vy las cinco fuerzas de Porter se analizan las fuerzas
externas que no son controladas por la empresa Avidnica de Occidente, mediante unos
factores elegidos se evalua la importancia y la afectividad de la empresa en cada uno, y de esta

manera se identifican las oportunidades y amenazas.

5.1 Analisis PESTAL

Por medio de este analisis evaluamos factores del entorno politico, economico, social,
tecnologico, ambiental y legal que afectan el desarrollo y crecimiento de la empresa.

Se realizan ponderaciones que se han definido en una escala de 0 a 10. Siendo cero un

valor desfavorable y 10 un valor favorable.

Entorno Politico: El entorno politico que ofrece el pais es favorable para la empresa. El
analisis del entorno politico esta representado en confianza pais, entrada de inversion
extranjera y descentralizacion de la operacion aérea fuera de Bogota.

Colombia presenta una estabilidad politica gracias a la firma de la paz con uno de los
grupos armados después de medio siglo de confrontaciones. Este es un hecho historico que
proyecta al pais como una nacion que puede resolver sus problemas internos y es capaz de
jugar un papel mas importante en el escenario internacional.

La inversion extranjera neta en Colombia acumuld una caida de 7,3 por ciento en el

2016 con respecto a lo que recibid en el 2015. Hoy Colombia esta dividida entre los que creen

11



que en el afio 2017 las condiciones estan dadas para el despegue definitivo y quienes creen
que el crecimiento del pais seguira siendo débil.

Los alcances que puede tener la reforma tributaria que recientemente ha sido aprobada
dejan un panorama no muy claro para los empresarios, quienes esperaban mayores alivios a la
carga impositiva, de tal forma que esto hiciera mas atractivo y competitivo invertir en
Colombia. Para los empresarios si bien la firma de la paz deja un escenario de mayor
confianza, la carga tributaria no crea las mejores condiciones para incentivar la inversion
extranjera en un ambiente de debilidad econdomica como el que ain se tendrd en este afio
2017. Colombia hoy presenta nueva reglas de juego y tanto el gobierno como los analistas del
mercado creen que en el pais, los propios inversionistas y empresarios se irdn acoplando a
estas reglas, aunque no sera facil. Los resultados solo se veran a mediano y largo plazo.

Dentro de las amenazas en el entorno politico se tiene en cuenta la percepcion de
transparencia en el gobierno. Colombia sigue apareciendo con una muy baja calificacion en
este campo de acuerdo con Transparencia Internacional, organizacion no gubernamental que
combate la corrupcion. El pais recibié 37 puntos sobre 100 en el 2016 en un indice en el que

100 representa menor percepcion de corrupcion.

Por otro lado, la Aerocivil como ente regulador de las operaciones aéreas en Colombia
busca que no todos los vuelos internacionales salgan desde Bogota. De esta manera los
viajeros de poblaciones distintas a las capitales no tendran que salir siempre del aeropuerto de
Bogota para ir a otra region del pais o del exterior. Este proyecto pretende no solo mejorar la

oferta y calidad del servicio aéreo a los usuarios sino que mas pasajeros viajen por via aérea.

12



Como parte de esta politica nacional que busca mayor equidad en el uso de transporte aéreo,

se dio la instruccién de que la aviacion se debe llevar al mayor nimero de personas y zonas.

La efectividad de la empresa en el entorno politico es baja. Se esta sujeto a los cambios
que el gobierno implemente y sus consecuencias generan un alto impacto en el desarrollo y

sostenimiento del negocio.

Entorno Econémico: de acuerdo a los factores establecidos como oportunidades,
crecimiento de la economia, poder adquisitivo, incremento del turismo en Colombia, y los
factores establecidos como amenazas, tasa de cambio, niveles de inflacion y precio del
petréleo. El entorno econdémico no se muestra favorable debido a:

El afio 2016 fue calificado como un afio de alta incertidumbre econdOmica, fuerte
volatilidad en los mercados y desaceleracion econdémica, Un afio complejo de crecimientos
moderados; un proceso de desaceleracion que se acentud en el segundo semestre del afio y un
entorno macroeconomico mas retador donde se manifestaron vulnerabilidad en lo fiscal y lo
cambiario.

En materia economica los retos son muchisimos. La inflacion estuvo lejos del rango
meta del Banco de la Republica, lo que propicio continuos aumentos de las tasas de interés. El
mayor costo del dinero fue uno de los factores que incidi6 en la tasa de crecimiento. El
deterioro fiscal genero una sefal de alerta sobre las finanzas publicas del pais y las
calificaciones de riesgos cambiaron la evaluacion del pais de estable a negativo.

Para el 2017 la prioridad tiene que centrarse en recuperar tasas de crecimiento altas y

sostenidas, convertir al pais en una region atractiva a la inversion y apoyo a las medianas y
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pequefias empresas, atacar la corrupcion y el contrabando y reducir la informalidad e
incorporarlos en la cadena nacional de valor. Todo esto implica poner como punto central una
estrategia para mejorar los indicadores de competitividad en Colombia. En la siguiente tabla

se muestra que Colombia no mostré6 mejorias en el indicador de competitividad del 2016 al

2017:

INDICADORES DE COMPETITIVIDAD
Reporte Global de Competitividad

Pals Puesto Puesto Cambio
2015-2016 2016-2017

Namero de Paises 140 paises 138 paises -2
Suiza 1 1 0
Singapur 2 2 0
Estados Unidos 3 3 0
Paises bajos 5 4 1
Alemania 4 5 -1
Corea 26 26 0
China 28 28

India 55 39 16
Chile 35 33 2
México 57 51 6
Colombia 61 61 0
Perd 69 67 2
Uruguay 73 73 0
Brasil 75 81 -6
Ecuador 76 91 -15
Argentina 106 104 2
Paraguay 118 117 1
Venezuela 132 130 2

Fuente: Foro Economico Mundial

Figura 2. Indicadores de competitividad

La efectividad de la organizacion en el entorno econémico es baja. Hoy la empresa no
tiene estrategias que ayuden a mitigar los cambios econdmicos que muestra el pais. La

industria aérea se afecta de manera considerable con los cambios desfavorables que se
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presenten porque se ofrece un servicio que no es vital para el sostenimiento y desarrollo de las

personas.

Entorno Social: Se muestra que el entorno social no es favorable para el desarrollo de
la empresa Avidnica de Occidente. Se tienen en consideracion las siguientes oportunidades:
Incremento de demanda de las escuelas de pilotos y pasantias de técnicos en electronica. Y
amenazas: la disponibilidad de técnicos electronicos y trafico de drogas ilicitas.

Debido al alto grado de especializacion de los trabajos ofrecidos por Avidnica de
Occidente el reclutamiento de excelentes pasantes técnicos electrénicos es una gran
oportunidad que hoy muestran las escuelas de preparacion, se evidencian vacios académicos
en esta disciplina. La empresa debe realizar un proceso de seleccion estricto que ayude a
elegir a los pasantes mas expertos, este proceso toma tiempo y dinero y en muchas ocasiones
no se encuentran personas que cumplan las expectativas. Cuando se logra contratar a un
pasante la empresa tiene el beneficio de contar con su apoyo durante 2 afios, exigencia minima
de experiencia para poder lograr el titulo de técnico en electronica. Esta es una oportunidad
que beneficia a la empresa.

Otra de las oportunidades que la empresa tiene es el incremento de estudiantes
graduados de bachillerato que les interesaria realizar una carrera en aviacion. Este es un
mercado que esta creciendo y muestra un sostenido incremento en la region suroccidente de
Colombia.

Como amenaza para la empresa se considera el trafico de drogas ilicitas que en afos
pasados perjudico de manera considerable el desarrollo sostenido de la industria aerondutica.

Las personas dedicadas a estos negocios siempre vieron el transporte aéreo como un medio
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efectivo y rapido para el transporte de sustancias no legales. Por unos afos estas personas
lograron darle un impulso considerable a esta industria pero después de la captura de
cabecillas de estas organizaciones la industria present6 una desaceleracion considerable donde
solo pudieron mantenerse vivas las empresas que tenian sus ingresos limpios de dineros
ilicitos. Después de esta época la aerondutica civil controla de manera mas estricta todas las
empresas de la industria, pero en muchas ocasiones estas exigencias se vuelven obstaculos

considerables para el funcionamiento rentable de las empresas en el medio.

La empresa muestra una favorabilidad baja en el entorno social. La principal amenaza
que afronta hoy la empresa es la disponibilidad de obra de mano especializada. Es de vital
importancia para la continuidad de la operacidon contar con personal altamente calificado en

reparacion y mantenimiento eléctrico de los equipos de comunicacion.

Entorno Tecnolégico: Se muestra que el entorno tecnoldgico es favorable para el
desarrollo de la empresa Avionica de Occidente. Se tienen en consideracion las siguientes
oportunidades, pocas actualizaciones en el proceso de reparacion de equipos de comunicacion
e innovacion en equipos de comunicacion para las aeronaves. Y en amenazas se tienen los
costos de adquirir nueva tecnologia de reparacion.

Para Avidnica de Occidente es una oportunidad que se presenten pocas actualizaciones
en el proceso de reparacion y mantenimiento eléctrico para los equipos de comunicacion de
las aeronaves. Este proceso esta estandarizado y las nuevas tecnologias de los equipos tienen

el mismo método de instalacion y reparacion que los equipos convencionales.
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Adicional es otra oportunidad la actualizacion constante de tecnologia en los equipos de
comunicacion. Esto incrementa la demanda de instalacion de estas nuevas tecnologias de
equipos cuando el propietario quiere tener sus aecronaves con equipo actualizados.

Como amenaza se considera el costo de adquirir nueva tecnologia y actualizacion de los
equipos de prueba que hoy tiene la empresa para seguir brindado un servicio de calidad a los
clientes. Avionica debe organizar sus finanzas para tener reservas que soporten la inversion en
nuevos equipos de reparacion y mantenimiento cuando se necesiten.

La empresa hoy muestra una alta fortaleza en el entorno tecnolégico porque cuenta con
toda la tecnologia para el mantenimiento preventivo y correctivo de los equipos de
comunicacion de las aeronaves, esta tecnologia son los bancos de prueba, generadores de
frecuencia, osciloscopios, multimetros, analizadores de espectro, generadores de radar,

generadores de transponder, probadores pitot estatico, entre otros.

Entorno Legal: Se muestra que el entorno legal es favorable para el desarrollo de la
empresa Avionica de Occidente. Se tienen en consideracion las siguientes oportunidades,
licencias / permisos de operacidon e inspeccion y certificacion para quipos de comunicacion,
navegacion e instrumentos. Y en amenazas, Excesiva regulacion y normatividad de la
seguridad de la aviacion.

Toda empresa que quiera hoy hacer parte de la industria aeronautica dedicada al
mantenimiento, reparacion y certificacion de equipos de comunicacion de aeronaves pequeiias
debe cumplir con las siguientes exigencias de la Aeronautica Civil.

Licencias exigidas para empresas:

e CDF-044 certificado de la aeronautica civil para operar en Colombia,
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e Licencias con adicion a radio, comunicaciones, navegacion, instrumentos
(instrumentos mecanicos, instrumentos giroscopicos, instrumentos eléctricos,
instrumentos electronicos) y accesorios.

Licencias exigidas para los funcionarios:

e TEEI: Técnico especialista en sistemas electronicos e instrumentos con adicion
de licencias de comunicacion y navegacion,

e AIT: Inspector técnico autorizado. Al menos una persona en la empresa debe

tener esta licencia.

Otra de las oportunidades que hoy la empresa debe explotar es la inspeccion y
certificacion anual de los equipos de comunicacion de las aeronaves. De acuerdo a las leyes de
la aerondutica civil ninguna persona puede operar una aeronave a menos que dentro de la
misma se encuentre un certificado de aeronavegabilidad de la Republica de Colombia
apropiado y vigente. Cada certificado de aeronavegabilidad utilizado para el cumplimiento
debe tener indicada la matricula asignada de la aeronave por el registro aerondutico de
Colombia. Esta exigencia genera una demanda anual de este servicio y crea un ingreso fijo
para la empresa durante todos los afios.

Como amenazas se revisO el factor de excesiva regulacion y normatividad de la
seguridad de la aviacion. Para las empresas y personas naturales propietarias de aviones es
importante cumplir con todas las exigencias que impone la Aeronautica Civil pero en
ocasiones son excesivas y atentan contra la salud financiera de la empresa ya que demanda

mas recursos para su cumplimento. Los empresarios de la industria aerondutica temen que
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estas exigencias afecten sus finanzas al punto de frenar su crecimiento o dar por terminada su
sociedad.

La empresa Avidnica de Occidente es calificada como efectiva para el entorno
tecnologico porque cumple de manera eficiente con todas las licencias exigidas tanto para la
empresa como para el personal operativo. El reto estd a futuro, la nueva generacion que llaga a
ocupar las posiciones operativas y gerenciales de la empresa deben dar continuidad a estas
licencias, por lo tanto, se debe disefiar un plan de sucesién que deje claro el plan de

renovacion de las licencias.

5.2 Analisis de las cinco fuerzas de Porter:

Por medio del andlisis de las cinco fuerzas de Porter se revisa como afecta el desarrollo
y sostenimiento de la empresa el poder de negociacion de los proveedores, el poder de compra
de los clientes, la entrada de nuevos competidores, la amenaza de productos sustitutos y la

rivalidad de la industria.

Poder de negociacion de proveedores: Alto poder de negociacion de los proveedores.
La industria aerondutica se caracteriza por la especialidad de sus operaciones y grandes
inversiones en tecnologia para sus procesos. Son pocas las empresas que proveen servicios de
reparacion de instrumentos, venta de equipos para instalacién en aviones y asesorias en la
instalacion, no todas tienen la capacidad financiera que soporte el alto grado de exigencia de
la industria. Es por esto que los proveedores son pocos y buscan generar rentabilidad por

medio de altos precios a sus productos o servicios. Los proveedores principales son: Airparts
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Company Inc, Desvare Aéreo elementos y suministros aeronauticos, BendixKing, Garmin,

Collins, Ameri — King Corporation.

Poder de negociacion de los compradores: bajo poder de negociacion de los
compradores. En la industria aerondutica de Colombia los compradores no tienen la capacidad
de elegir a cual compania prefieren para los mantenimientos de sus aeronaves, no hay una
oferta amplia que ayude a tomar decisiones basadas en precio. Los clientes de la region
buscan atencion rapida y efectiva, pagan por un servicio de calidad, lo cual muestra que
generan una demanda ineléstica.

La empresa Avidnica de Occidente tiene una fuerte ventaja competitiva al ser el inico

taller de reparacion y mantenimiento de la zona sur occidente de Colombia.

Amenaza de entrada de nuevos competidores: baja amenaza de entrada de nuevos
competidores. Es bastante dificil entrar en el sector del transporte aéreo debido a la elevada
cantidad de capital necesario para comprar aeronaves. Adicional este es un sector altamente
regulado y que requiere del cumplimiento de una estricta legislacion y de importantes medidas
de seguridad. Muchas veces estas inversiones no son compensadas por la rentabilidad

potencial que este sector puede proporcionar.

Amenaza de introduccion de productos sustitutos: moderada amenaza de productos

sustitutos. El sector del transporte aéreo tiene otras formas de transporte como productos

sustitutos. El transporte maritimo o por carretera pueden ser opciones alternativas al uso de
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aeronaves. Estos sustitutos pueden llegar a ser atractivos en funcion de la distancia a recorrer,
el tiempo necesario para llegar al destino y el precio.

También se tiene en cuenta que la tecnologia puede ser otro producto sustituto que ha
permitido reducir las reuniones presenciales de altos ejecutivos mediante el uso de

videoconferencias y otros métodos de interaccion personal.

Rivalidad de la industria o intensidad de la competencia: baja rivalidad de la
industria. En Colombia existen 5 talleres aeronduticos que han permanecido en la industria
durante 20 afios. Pocos talleres han intentado ingresar pero sus resultados financieros no han
soportado los costos de operacion y las estrictas reglas operacion de la Aeronautica Civil. El
crecimiento de esta industria es lento por lo tanto las empresas crecen capturando cuota de
mercado entre si. Esto genera un mayor nivel de competencia para las empresas que estan
ubicadas en Bogota. Avionica de Occidente es unica en la region sur occidente del pais, por lo

tanto, la intensidad de la competencia sigue siendo baja.

5.3 Conclusiones del analisis externo

Después de realizar el analisis de PESTAL y 5 fuerzas de Porter concluimos que
Avionica de Occidente debe trabajar en el plan estratégico que garantice el maximo provecho
de que sus compradores tengan un bajo poder de negociacion, se presenten unas altas barreras
de entrada de la competencia y se presente baja rivalidad en la industria. De las cinco fuerzas

que plantea el modelo tres fuerzas estan a favor del desarrollo y crecimiento del negocio.
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Adicional, Avionica de Occidente debe implementar planes que ayuden a desarrollar
ventajas competitivas en el entorno politico, econdmico y social donde atin es muy vulnerable

a los cambios que se presentan.

SINTESIS DEL ANALISIS EXTERNO

P POLITICO

10,0
5 RIVALIDAD INDUSTRIA E ECONOMICO

5,0

4 PRODUCTOS SUSTITUTOS S SOCIAL

3 NUEVOS COMPETIDORES TTECNOLOGICO

2 COMPRADORES L LEGAL

1 PROVEEDORES
B FAVORABILIDAD DEL ENTORNO  EJEFECTIVIDAD DE LA ORGANIZACION

Figura 3. Grdfico radial del entorno.

5.4  Matriz de evaluacion de los factores externos (EFE)
Mediante la matriz de evaluacion de los factores externos se logré una efectividad
ponderada de 7,10 puntos en una escala de 0 a 10 puntos. Con este resultado Avionica de

Occidente tiene una efectividad aceptable en la evaluacion de los factores externos. Este
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resultado es soportado por las oportunidades que tuvieron mayor puntuaciéon en importancia
del factor y efectividad de la empresa: licencias / permisos de operacidn, inspeccion y

certificacion anual para quipos de comunicacion, navegacion e instrumentos, unica empresa

en la region Sur Occidente de Colombia y baja amenazas de productos sustitutos.

Adicional, la disponibilidad de la mano de obra califica es una amenaza de alta

importancia y donde la empresa tiene una baja efectividad.

5.5  Analisis de Pareto para los factores externos

Para conocer cudles son las oportunidades y amenazas mas importantes del entorno y

tener una guia de priorizacion para el planteamiento de una estrategia se utilizan diagramas de

Pareto, por lo tanto las oportunidades y amenazas mas importantes son:
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Figura 4. Analisis externo oportunidades.
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Figura 5. Analisis externo amenazas.
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6. COMPETENCIA RELEVANTE

Hoy en dia la industria aeronéutica estd dividida en tres areas: aviacion militar, aviacion
comercial y aviacion general. La OACI (Organizacion de Aviacion Civil Internacional) ha
definido la aviacion general como todas las operaciones de aviacion civil, diferentes de los
servicios regulares y operaciones remuneradas no programadas de transporte aéreo. La
importancia de la aviacion general se hace mas evidente cuando se sabe que todos los pilotos
de las lineas aéreas deben comenzar su carrera en la cabina de un avion de aviacion general.

Las empresas de mantenimiento, reparacion y certificacion de aviones con capacidad
maxima para 20 pasajeros hacen parte del area de la aviacion general y prestan sus servicios a
las escuelas de aviacion, la aviacion deportiva, servicios de rescate, inspeccion de oleoductos
y gasoductos, proteccion forestal, publicidad aérea, fumigacion y sembrado de cultivos.

Se han elegido cuatro empresas que ofrecen estos servicios a la aviacion general en

Colombia como lo muestra la tabla a continuacidn:
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COMPETENCIA DIRECTA RELEVANTE

MARCA MEDELO DE NEGOCIO

Avionica General

Es una empresa dedicada al
senicio de reparacion,
mantenimeinto e instalacion de
equipos de avidnica.

TARGET

Aviacion general

Avio Ingenieria

Es una empresa dedicada al
seniicio de reparacion y
mantenimeinto e instalacion de
equipos de avidnica.

Aviacion militar

Gulf cost Avionics

Es una empresa dedicada
exclusivamente al senicio de
venta, reparacion e instalacion
de equipos de aviénica.

Aviacion general, comercial y
militar

Es una empresa dedicada al
senicio de reparacion,
mantenimeinto e instalacipon
Aeroreparaciones de equipos de aviénica,
reparacion de motores y
mantenimiento de laminas y
estructuras.

Aviacion general y militar

Tabla 2. Competencia directa relevante.
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7. ANALISIS INTERNO Y DE COMPETITIVIDAD

7.1  Analisis de recursos y capacidades

El andlisis esta basado en la construccion del modelo de negocio CANVAS que por
medio de un lenguaje visual crea y desarrolla las actividades y recursos que hacen parte del
negocio. Para cada uno de los nueve grupos que componen el modelo se eligen factores que
son claves en un modelo de negocio ideal, se revisa la importancia del factor y se califica la
fortaleza o grado de desarrollo para la empresa Avidnica de Occidente y las cuatro empresas

que han sido elegidas como competencia.

Clientes 0 Segmentos: dentro de este grupo de clientes se encuentran las escuelas de
formacion de pilotos, empresas de transporte no regular o vuelos charter, empresas de
transporte regular, contratacion con el estado — escuela EMAVI en el Valle del Cauca y
personas naturales duefios de aviones. De estos clientes los dos mas importantes son escuelas
de aviacion de formacion de pilotos y contrataciones con el estado. Avionica de Occidente es
un proveedor importante para las escuelas de aviacion que estan localizadas en la ciudad de
Cali y Pereira. Se debe trabajar en reanudar la contratacion que tenia con el estado para tener
un incremento sustancial en sus ingresos anuales. Del grupo de competidores es importante
mencionar que Gulf Coast Avionics y Avio Ingenieria tienen contratos con escuelas de
aviacion del estado colombiano y ecuatoriano, por lo tanto, tienen una ventaja competitiva

frente a Avionica de Occidente.
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Propuesta de valor: los factores claves que hacen parte de la propuesta de valor son la
experiencia del talento humano, la disponibilidad de préstamo de equipos para darle
continuidad a la operacion de las aeronaves y la exclusividad locativa de las empresas.
Aviobnica de Occidente es fuerte en estos factores porque es la unica en el sur occidente de
Colombia, tiene personal experto con mas de 20 afios de experiencia y adicional ofrece a sus
clientes el préstamo temporal de equipos para evitar que las aeronaves pierdan horas de
trabajo. En relacion con la competencia es importante resaltar que la empresa Golf Coast
Avionics tiene una ventaja competitiva fuerte en la experiencia y reconocimiento del talento
humano en el medio aerondutico debido a las capacitaciones y entrenamientos que ofrece

continuamente a sus empleados.

Relaciones con los clientes: tener una fuerza de ventas, un servicio post venta, asesorias
en la compra e instalacion de equipos y hacer visitas a clientes son los factores claves de éxito
para fortalecer las relaciones con los clientes. Avionica de Occidente hoy no tiene una
estrecha relacion con sus clientes. No hay una fuerza de ventas que tenga planes de cuota de
cumplimiento mensual, no se realizan visitas a nuevos clientes, no se tiene un servicio de
asesoria en compra e instalacion de equipos modernos para las aeronaves, se tiene un servicio
post venta que debe tener mas actividades incluidas para generar mas impacto de recordacion
en clientes. Al compararse con las empresas competidoras Avio Ingenieria y Gulf Coast
Avionics son las empresas que tienen una fuerte ventaja competitiva trabajan muy de cerca
con sus clientes debido a la experiencia y capacitaciones que reciben sus empleados enfocadas

a servicio al cliente.
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Canales de distribucion: se han definido cinco canales de distribucion para este
modelo de negocio. Uno de los canales importantes es la recomendacioén y comentarios de los
clientes y funcionarios de la Aeronautica Civil. Avidnica de Occidente junto con Gulf Coast
Avionic tienen una fuerte ventaja competitiva frente a Avionica General, Avio Ingenieria y
Aeroreparaciones, y esto es debido a la calidad y cumplimiento en los trabajos realizados.

Es importante trabajar en el mejoramiento de la pagina web de Avidnica de Occidente y

también empezar a buscar participacion en ferias aeronauticas.

Flujos de ingreso: se tiene dentro de este grupo factores internos claves como son las
certificaciones de funcionamientos de instrumentos de navegacioén, comunicacidon, accesorios
de motor, mantenimiento correctivo y preventivo de equipos de navegacion, comunicacion,
accesorios de motor y radares, y estudios de ingenieria para equipos que se deben instalar en
aeronaves. Avionica de Occidente tiene una ventaja competitiva porque ofrece dentro de su
portafolio todos los servicios nombrados. Las empresas que son competencia estan

especializadas en algunos servicios pero no en todos.

Actividades claves: este modelo de negocio cuenta con tres actividades claves que
nombradas en orden de importancia son: reparacion y mantenimiento de equipos cumpliendo
promesas de entrega en tiempo, garantia post venta y disponibilidad del personal 24/7. La
empresa Gulf Coast Avionic tiene la mayor fortaleza en los dos primeros factores. Avidnica
de Occidente se destaca en reparacion y mantenimiento de equipos cumpliendo promesas de

entrega en tiempo y disponibilidad del personal 24/7.
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Recursos claves: licencias de operacion y mano de obra calificada son los factores mas
importantes dentro de este grupo de recursos claves, seguido esta tecnologia de equipos para
los procesos de reparacion e instalacion, adicional informacion de consulta como manuales de
fabricante. Avidnica de Occidente y sus competidores tienen como fortaleza el contar con
todas las licencias de funcionamiento, tener talento humano calificado y tener tecnologia.

Aviobnica de Occidente muestra una oportunidad de mejora en el acceso a publicaciones
y actualizaciones de los manuales de mantenimiento y reparacion de los fabricantes, mientras
sus competidores son fuertes en este factor. Es importante revisar estrategias para tener

acceso a esta informacion y evitar hallazgos en auditorias externas.

Socios estratégicos: este grupo estd compuesto por las empresas y entidades del
gobierno que deben ser aliados cercanos para soportar la propuesta de valor. Cuatro factores
muy importantes estan en el grupo de socios estratégicos: entidad reguladora de aviacion —
Aeronautica civil, empresas encargadas de las publicaciones de manuales de instalacion y
mantenimiento, proveedores de repuestos y escuelas de formacion de técnicos en electronica.
Avionica de Occidente tiene hoy como socio més cercano a la Aeronautica Civil gracias al
cumplimiento de todas las exigencias que este ente regulador impone para todas las empresas.
En oportunidades de mejora Avidnica de Occidente debe afianzar sus relaciones con las
empresas encargas de las publicaciones, relaciones con los proveedores de repuestos y
escuelas de formacion de técnicos electronicos.

Se resalta que Gulf Coast Avionic y Avio Ingenieria son las empresas con mayor grado

de desarrollo en cada uno de los factores nombrados en este grupo de socios aliados.
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Estructura de costos: Avidnica de Occidente en su estructura de costos tiene
contemplados gastos fijos de operacion, gastos en calibracion de equipos, gastos de
inscripcion a publicaciones de manuales, tercerizacion de reparacion de equipos y
recuperacion de flujo de caja. Avidnica de Occidente hoy tiene oportunidades de mejora en
tres factores muy importantes que son recuperacion de flujo de caja, gastos de calibracion de
equipos y gastos de inscripcién a publicacion. La cultura de pago a largos plazos de los
clientes de Avidnica esta afectando de manera critica el flujo de caja de la empresa. Estos
atrasos continuos provocan que la empresa no pueda asumir gastos importantes como el pago
anual de inscripcidn a publicaciones de actualizaciones de manuales, la calibracion de equipos
y muchas veces el pago de la ndmina a empleados. Dejar de lado las actualizaciones y
calibracion de equipos pone a la empresa en riesgo de hallazgos en auditorias externas que
pueda realizar la Aeronautica Civil.

La competencia tiene una ventaja competitiva considerable sobre Avionica de Occidente
porque tienen implementadas politicas contundentes en el cobro de sus facturas y asi pueden
asumir los gastos considerables e importantes que son gastos en publicaciones y calibracion de

equipos.

7.2 Conclusion de analisis de competitividad

Después de darle valores a cada uno de los factores que componen el modelo CANVAS
de manera gréfica se interpreta el grado de desarrollo que tiene Avionica de Occidente para
cada uno de los factores evaluados (ver figura XX). Se evidencias las ventajas y desventajas
de la empresa Avionica de Occidente comparada con las demas empresas escogidas para el

analisis.
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La empresa debe trabajar en mejorar la relacion con los clientes mas importantes como
las escuelas de aviacion privadas y la escuela de aviacion Marco Fidel Suarez para lograr
cerrar contratos con el estado. Esto lo debe hacer por medio de un equipo de fuerza de ventas
que realice visitas y acercamientos post venta. Debe mejorar sus calanes de comunicacioén con
clientes como la pagina web y participacion en ferias aéreas. Debe buscar alianzas con socios
estratégicos como los proveedores de repuestos y escuelas de formacion de técnicos en
electronica. Adicional debe mejorar su recuperacion de flujo de caja y realizar los gastos que

necesita la operacion en actualizacion de informacion y calibracion de equipos.

ANALISIS DE COMPETITIVIDAD

CLIENTES O
SEGMENTOS

PROPUESTA DE

VALOR

= = = Avionica de Occidente

ESTRUCTURA DE
COSTOS

RELACIONES CON

LOS CLIENTES Avionica General

Avio Ingenieria

SOCIOS CANALES DE Gulf cost Avionics
ESTRATEGICOS DISTRIBUCION )
Aeroreparauones
RECU UENTES DE
CLAVES INGRESO
ACTIVIDADES
CLAVES

Figura 6. Grafico radial de competitividad.

7.3  Perfil de la competitividad

Por medio de este analisis de perfil de competitividad Avidnica de Occidente conoce
cuales sus fortalezas y debilidades claves. Se grafica un diagrama de dispersion donde se
ubican fortalezas superficiales que indican los factores que no son importantes pero Avionica
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tiene un buen desempefio en ellos; zona de irrelevancia que muestra los factores poco
importantes y donde Avionica no es fuerte en ellos; debilidades claves evidencian los factores
muy importantes y de bajo rendimiento de Avionica; y por ultimo las fortalezas claves que

muestran los factores mas importantes y donde Avionica tiene ventajas competitivas. (Ver

figura 7)
20 4
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Figura 7. Perfil de competitividad (Ver tabla 3 de factores de internos claves)

Se evidencia que de los 37 factores evaluados 14 estdn ubicados en el cuadrante de
debilidades claves. Avidnica de Occidente debe definir un plan de mejoramiento para llevarlos

a la zona de fortalezas claves:
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FACTORES INTERNOS CLAVES
ITEM - -
10 Fuerza de venta
31 Proveedores de repuestos
35 Gastos de inscripcion a publicaciones
34 Gastos en calibracion de equipos
22 Reparacion y mantenimiento de equipos cumplimiendo promesas de entrega en tiempo
27 Tecnologia de equipos para la reparacidn e instalacidn
30 Entidad reguladora de aviacién / Aerocivil
8 Experienciay reconocimiento en el medio aeronautico.
28 Manuales de fabricante / Informacion de consulta
11 Servicio post venta
29 Publicaciones de manuales de instalacién y mantenimiento
37 Recuperacion de flujo de caja
5 Contratacion con el estado en aviacion militar
25 Mano de obra calificada

Tabla 3. Factores internos claves

34




8. DISENO DE LA ESTRATEGIA

8.1 Matriz DOFA

Después de realizar el andlisis de entorno externo e interno y revisar los diferentes
factores que ayudaron a identificar las ventajas y desventajas competitivas de la empresa
Avibénica de Occidente, se unen en una matriz DOFA las principales oportunidades y
debilidades que hacen parte del entorno interno, fortalezas y amenazas que son parte entorno
externo, y se logran construir las actividades que haran parte del plan estratégico de la
empresa.

En esta matriz se encuentran actividades que cruzan las fortalezas mas las oportunidades
y estas consisten en potencializar las fortalezas por medio de las oportunidades, actividades
que cruzan las fortalezas mas las amenazas para proteger a la empresa de los factores que no
son contralados por ella, actividades que cruzan debilidades mas oportunidades permiten
trabajar en la mejora de las debilidades para potencializar las oportunidades y las actividades
que cruzan debilidad mas amenazas permiten mejorar las debilidad para blindar la empresa de

las amenazas que ofrece el entorno externo.
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OPORTUNIDADES

Factores del Entorno

Factores Internos

01 Confianza Pais.

02 Descentralizacion de la operacidn

aerea - por fuera de Bogota.

03 Licencias / Permisos de operacion.

O4 Inspeccion y certificacion anual para quipos
de comunicacion, navegacion e instrumentos.
05 Baja amenaza de productos sustitutos.

Allmpuestos.

A2 Niveles de inflacion.

A3 La disponibilidad de la mano de obra
calificada.

A4 Existen pocos proveedores que ofrecen
repuestos para las reparaciones.

A5 Excesiva regulacion y normatividad de la
seguridad de la aviacion.

de Colombia

F2 Escuelas de aviacion

F3 Experienciay reconocimiento en el
medio aeronautico.

F4 Recomendaciones de clientes

F5 Disponibilidad para prestamo de
equipos cuando el cliente requiera darle
continuidad a la operacién de las
aeronaves.

FORTALEZAS

FO1 Consolidarse como el proveedor numero
uno de mantenimiento de equipos de
comunicacion de las escuelas de aviacién.

FO2 Ampliar cobertura geografica al Occidente
y centro del pais.

FO3 Realizar un plan de certificaciones anuales
para los clientes.

FA1 Desarrollar relaciones cercanas con
proveedores de equipos.

FA2 Conocer todas las escuelas de formaciéon
de tecnicos en electronica.

FA3 Revisar planes de selecciony
entrenamiento para nuevos talentos.

FA4 Ofrecer precios competitivos

D1 Recuperacion de flujo de caja

D2 Contratacion con el estado en aviacion
militar.

D3 Servicio post venta.

D4 Costos de calibracion de equipos

D5 Gastos de inscripcion a publicaciones

DO1 Participar en licitaciones para asignacion
de contratos del estado.

DO2 Desarrollo de pagina web para que mas
clientes de diferentes zonas conozcan la
emprea.

DO3 Inscripcion a publicaciones de manuales
del fabrciante.

DA1 Acceso a las actualziaciones del fabricante
ayudara a que hayan mas recursos para
capacitacion de personal.

DA2 Revisar plan de sucesion para las personas
que estan proximas a pensionarse.

DA3 Reducccion de gastos de inscripcion a
publicaicones

DA4 Reduccion de gastos de calibracién de
equipos

Tabla 4. Matriz DOFA

8.2  Mapa estratégico
Para que la empresa Avionica de Occidente cree valor sostenible debe ser un modelo de
negocio que combine acciones a corto plazo y largo plazo que generen valor y expectativas de

crecimiento a futuro. Por medio del mapa estratégico se plasma la relacion logica de causa y

efecto entre los objetivos establecidos y las actividades estratégicas utilizando 4 perspectivas:

Aprendizaje y crecimiento: se enfoca en el personal de la organizacion. Planes de
capacitacion y desarrollo para potencializar este recurso.
Procesos internos: describe los procesos internos que deben mejorarse para tener

mayor impacto en la estrategia.
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Clientes: se describen las actividades estratégicas necesarias para soportar la propuesta

de valor.

Financiera: son las actividades estratégicas que ayudaran a que la empresa genere lo

que sus accionistas buscan en el negocio.

Teniendo como base la mision, vision y los valores corporativos se plasma de manera grafica

el mapa estratégico:

Vision: En el 2023 ser el taller aerondutico de reparacion de equipos de comunicacién mas efectivo y eficiente para las empresas y personas naturales
propietarias de aeronaves en la zona sur y occidente de Colombia.
o©
3] .
.g F4 Reducir costos de
S F1 Incrementar ingresos inscripcion a publicaciones
c
i por medio de la F3 Reducir costos de de manuales de los
fidelizacidn de clientes. F2 Mejorar el flujo de caja. calibracion de equipos fabricantes de equipos . .
Mision: Darle continuidad a
la operacidn aeronautica en
" . .
g C2 Capturar nuevos clientes sus equipos de
2 C1 Fidelizar a las escuelas |en region sur, occidente y comunicacion, con el mejor
© de aviacidon como cliente |centro de Colombia. C3 Lograr contrataciones C4 Fortelecer los canales de | talento técnico y tecnologia
principal. con el estado. comunicacién con clientes. de punta para satisfacer
o ) eficaz y eficientemente las
& P2 Cerar un plan preventivo . .
K] e necesidades de los clientes,
£ de mantenimeinto para las L .
> ificaci del ” siguiendo los mas altos
o certificaciones de los equipos a X
g o S quip . . estandares de calidad y las
Q P1 Disefiar un plan de de comunicacién de las P3 Fortalecer relaciones con |P4 Mantener actualizados .
[ o . o normas de seguridad
o servicio post venta aeronaves de los clientes. proveedores actuales. los manuales de operacion. .
operacional.
@ o |AlDisefiar plan d
o o isefiar plan de o .
‘T 3 . P A2 Disefiar de entrenamiento
.N 9 |sucesion para personas .
T 5 ) para las nuevas contrataciones
$ @ |queestan proximasa . . )
=9 K de ingenieros y tecnicos.
2‘ pensionarse.
Valores: Pasion, Trabajo en equipo, Efectividad, Mestria

Tabla 5. Mapa Estratégico

El plan estratégico debe mostrar conexion entre las diferentes perspectivas y actividades
estratégicas que soportan el principal objetivo del negocio que es generar valor para los
accionistas. Para Avidnica de Occidente se plantean dos estrategias basadas en crecimiento y

productividad.
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La estrategia de crecimiento estara apalancada por el incremento de ingresos y mejor
manejo de flujo de caja. Estas actividades solo seran posibles si la empresa logra fidelizar y
capturar nuevos clientes, y concreta contratos de servicios con el estado. Esto solo sera posible
si la empresa disefia un plan de servicio postventa y un plan preventivo de mantenimiento para
las certificaciones de los equipos de comunicacion de las aeronaves.

La estrategia de productividad estd basada en la reduccion de costos de calibracion de
equipos y reduccion de costos de inscripcion a publicaciones de manuales de los fabricantes
de equipos. El soporte para estas dos actividades estara en el fortalecimiento de las relaciones
con los proveedores actuales que debe traer como beneficio mejores negociacion en precio.
Adicional la relacién cercana con proveedores facilitara el proceso de actualizacion anual de
los manuales de instalacion y reparacion de los equipos.

Finalmente para poder cumplir con las dos estrategias planteadas se debe tener una
fuerza de trabajo capacitada y certificada. El disefio del plan de sucesion para el personal que
ya estd proximo a retirarse, los planes de entrenamiento para técnicos € ingenieros y

certificaciones de trabajos soportaran las actividades estratégicas ya nombradas.
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Perspectiva
financiera

Perspectiva del
cliente

Perspectiva de los
procesos internos

Estrategia de crecimiento

Mejorar el flujo de
caja.

Incrementar ingresos por
medio de la fidelizacién
de clientes.

Capturar nuevos clientes Lograr
en region sur, occidentey | | contratacionescon
centro de Colombia. el estado.

Crear valor para los
accionistas

Estrategia de productividad

Reducir costos de
calibraciénde
equipos.

Reducir costos de inscripcidon a
publicacionesde manualesde
los fabricantes de equipos.

Fortelecer los canales de
comunicacién con
clientes.

Fidelizar a las escuelas
de aviacién como cliente
principal.

Disefiar un plan de

servicio post venta. mantenimeinto para las

certificaciones de los equipos

de comunicaciénde las

aeronavesde los clientes.

Cerar un plan preventivode

Mantener actualizados
los manuales de
operacién.

Fortalecer relaciones con
proveedores actuales.

Perspectiva de
aprendizahey
crecimeinto

Figura 8. Conexion elementos del mapa estratégico.

Disefiar plan de sucesion para
personas que estan proximas a
pensionarse.
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9. IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA
9.1 Plan tactico

Después de comenzar revisando los objetivos estratégicos se debe desarrollar la
estrategia para lograr cumplirlos. El plan tactico son los pasos de acciones especificas e
indicadores clave de seguimiento necesarios para obtener los resultados. Se propone un plan
tactico que estd compuesto de ocho actividades y tres indicadores claves en el aspecto
financiero. Se plantea que en el 2023 la empresa haya incrementado en 50% sus ingresos
mensuales, se esperan incrementos en margen del 25% y una reparacion del flujo de caja en
30 dias. En el aspecto de clientes hay seis actividades estratégicas acompafiadas por tres
indicadores claves, uno de ellos es facturacion mensual por cliente, se espera que en el 2028 la
mezcla de facturacion sea un 30% escuelas de aviacion, 20% empresas de aviacion no regular,
40% contratos con el estado y 10% personas particulares duefias de aviones. Se espera ampliar
la participacion de mercado a zonas occidente y centro de Colombia logrando un 80% de
penetracion en el mercado. Por ultimo por medio de encuestas se debe conocer cual esta
siendo el canal de comunicacion mas efectivo entre la empresa y los clientes. En el aspecto de
procesos internos hay cuatro actividades tacticas que estdn acompafiadas por tres indicadores
de seguimiento, uno de ellos es construccion y adherencia a los cronogramas de
mantenimiento preventivo de clientes, se espera que el 100% de los clientes se adhiera y
cumpla estos cronogramas planteados por la empresa, y se debe lograr tener cero hallazgos en
auditorias externas realizadas por la Aeronautica Civil. Finalmente se debe hacer una encuesta
donde se conozca que tan satisfechos estan los clientes con los servicios poste venta que la
empresa esta ofreciendo. Dentro del aspecto de aprendizaje y desarrollo se tienen tres
actividades soportadas por dos indicadores, el primero y més importante definicion de la
persona que tendra el 100% de las licencias de funcionamiento actualizadas. Y por ultimo
pero también muy importante lograr el 100% de ingenieros y técnicos capacitados y

certificados.
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PLAN ESTRATEGICO
OBJETIVOS

PLAN TACTICO

PLAN TACTICO

ACTIVADES TACTICAS

INDICADOR

FINANCIERA

Incrementar ingresos por
medio de la fidelizacién de
clientes.

Mejorar el flujo de caja

1 Asegurar que los clientes sigan
utilizando los servicios afios a afio

2 Revisar el potecnial de mercado en
la region sur, occidente y centro de
Colombia

3 Implementacion de nuevas politicas
de pronto pago

4 Hacer seguimiento mas estricto de
recupuracion de cartera

5 Disefiar un plan de pago para cada
uno de los clientes de acuerdo al
porcentaje de venta generada al mes

6 Tener asesoria legal ante una
recuperacion de cartera no efectiva

7 Buscar alianzas con competidores
para realizar inscripciones a
publicaciones de manuales

8 Revisar opciones adicionales de
talleres de calibracion de equipos que
ofrezcan mejores precios

Incremento de ventas
mensuales

0%

50%

Incremento de margen

0%

25%

Recuperacién de cartera

120 diaso
mas

30 dias

CLIENTES

Fidelizar a las escuelas de
aviaciéon como cliente
principal.

Capturar nuevos clientes en
region sur, occidente y centro
de Colombia.

Lograr contrataciones con el
estado.

Fortelecer los canales de
comunicacién con clientes.

1 Extension de garantia en los
trabajos realizados para las escuelas
de aviacion.

2 Prestamo temporal de equipos de
comunicacién y navegacion para
garantizar continuidad de la
operacién de las escuelas

3 Visita a aeropuertos de las ciudades
de Pereira, Medellin, Flandes e
Ibague

4 Visita y fortalecimiento de
relaciones con contactos claves de la
escuela de aviacion EMAVI

5 Mejorar disefio y comunicaciéon de
la pagina web y participacion en
ferias aeronauticas

6 Asesoria en compra de nuevos
equipos para modernzacion de los
aviones

Facturacion mensual por cliente
(Escuelas de aviacion, empresas
de aviacion no regular, contratos
con el estado, personas
particulares)

50% /35% /
0% /15%

30% / 20% / 40%
/10%

Participacion de mercado en
region sur, occidente y centro

50%

80%

Encuestas a clientes para
conocer como se entero de
Avionica de Occidente
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PLAN ESTRATEGICO
OBJETIVOS

PLAN TACTICO

PLAN TACTICO

ACTIVADES TACTICAS

INDICADOR

1 Implementacion de servicio post

Encuesta de servicio post
venta (Escala 1a 5, siendo 1

Disefiar plan de entrenamiento
para las nuevas contrataciones
de ingenieros y tecnicos.

3 Realizar visitas a centro de
formacién de tecnicos aeronauticos

certificados.

- - : 3 5
Disefiar un plan de servicio venta nada satisfechos y 5 muy
postventa satisfechos)
. 2 Mediante cronogramas de
Cerarun plan preventivo de mantenimiento preventivo generar i i
mantenimeinto para las alertas de cambiz de compognentes Adherencia de clientes !
0, 0,
certificaciones de los equipos por vida util de acuerdo al manual del cronograma de o 100%
L L. tenimiento preventivo
de comunicacién y navegacion - man
PROCESOS del J | g fabricante
e las aeronaves de los
INTERNOS .
clientes. .
3 Garantizar volumen de compra -
| J Cero hallazgos en auditorias 3 o
mensual a proveedores
Fortalecer relaciones con P externas
proveedores actuales. S -
4 Inscripicion a publicacionesy
. actualizaciones de los manuales del
Mantener actualizados los -
- fabricante
manuales de operacion.
Numero de personas con
i i i i 100% 100%
1‘Ren0}/aC|on dellhceAnuas de tecnicos licencias actualizadas o o
e ingenieros especialistas
. i aeronauticos
Disefiar plan de sucesion para
ersonas que estan proximas a . s
pens'ona:]se P 2 Plan padrino de capacitaciony Numero de ingenieros
i . e g ) u i i
APRENDIZAJES P certificacidon de nuevos tecnicos. tecni g tad v 0% 100%
ecnicos capacitados
Y DESARROLLO P y ° °

Figura 9. Plan tdctico
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10. CONCLUSIONES

El desarrollo de las diferentes metodologias que se utilizaron para conocer el estado
actual de la empresa Avidnica de Occidente ha mostrado desde un entorno externo las
oportunidades y amenazas a las que hoy la empresa estd expuesta, y que fueron la base de
desarrollo para el plan estratégico propuesto. Desde ya Avidnica de Occidente conoce donde
debe enfocar sus recursos y en donde debe mantenerse competitiva para lograr sostener y
llevar a otro nivel su operacion en Colombia. Las cambiantes politicas del gobierno, los
niveles econémicos de crecimiento no muy favorables y las tasas impositivas que ofrece el
entorno externo no podran llegar a ser controladas por la empresa, por lo tanto, Avionica ya
conoce que para poder minimizar estos impactos negativos debe ampliar sus servicios a otras
regiones del pais y convertirse en el proveedor nimero uno de las escuelas de aviacion y
contrataciones con el estado.

Avionica de Occidente desarrolla hoy sus operaciones en un entorno competitivo muy
limitado gracias a las grandes barreras de entrada que exige la industria aeronautica. La
empresa ha logrado consolidarse como el taller de reparacion lider en la zona sur occidente de
Colombia gracias a la experiencia y tecnologia que garantizan calidad, menores tiempos de
entrega y garantia 100% de los trabajos realizados. Para poder seguir expandiendo sus
operaciones manteniendo el liderazgo, la empresa debe seguir trabajando en sus fortalezas
pero debe potencializar sus debilidades por medio de las acciones contundentes que la ayuden
a mejorar sus costos fijos de operacion, realizar alianzas con proveedores y fortalecer los

canales de comunicacion con sus clientes.
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11. RECOMENDACIONES

El plan estratégico y tactico debe ser revisado con los dos accionistas de la empresa
Aviobnica de Occidente para estimar fechas de seguimiento y responsables en cada una de las
actividades que se han clasificado como estratégicas. El plan debe tener un cronograma de
revision mensual en reuniones con participacion de los accionistas, empleados y responsables
de cada una de las actividades que lo componen. Este puede ir siendo modificado de acuerdo a
las necesidades temporales que la empresa tenga pero es importante mantener las actividades
claves para el sostenimiento y éxito del plan estratégicos en 5 afios.

Se debe hacer despliegue a todos los empleados de la empresa Avionica de Occidente,
todos deben sentirse parte del desarrollo y cumplimiento del mismo. Es asi como la empresa
empieza a fomentar el compromiso y sentido de pertenencia en los empleados. Adicional
todas las personas de la empresa se sentiran incluidas y tendran mas claros cuales son sus
objetivos estratégicos en la organizacion, esto los motivara cada dia a dar su mayor esfuerzo.

Se recomienda publicar de manera mensual los resultados de los indicadores en
carteleras donde diariamente todos los empleados tengan conocimiento del cumplimiento de
objetivos y adherencia al plan.

Por ultimo se recomienda revisar un plan de bonificacion para las personas que durante
las reuniones de seguimiento muestren entusiasmo y participacion, diariamente se esfuercen
por llegar a sus resultados de manera ética y responsable, y finalmente cumplan al cierre de

afo sus objetivos.
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ANEXOS

Anexo 1. Andlisis del macroentrono — Matriz PESTAL

ANALISIS DEL MACROENTORNO - MATRIZ PESTAL 2.0

ENTORNO OPORTUNIDADES AMENAZAS

EFECTIVIDAD PARA
EXPLOTARLA
OPORTUNIDAD Mi
EFECTIVIDAD (0-10)

EFECTIVIDAD PARA
ENFRENTAR LA
AMENAZA MI
EFECTIVIDAD (0-10)

IMPORTANCIA O
VALOR POTENCIAL
DEL FACTOR (0-10)

IMPORTANCIA O
GRAVEDAD DEL
FACTOR (0-10)

CATEGORIA DEL ENTORNO O FUERZA DE LA
INDUSTRIA

FACTORES FAVORABLES QUE REPRESENTAN O PUEDEN REPRESENTAR
OPORTUNIDADES PARA LA ORGANIZACION

FACTORES DESFAVORABLES QUE REPRESENTAN O PUEDEN
REPRESENTAR AMENAZAS PARA LA ORGANIZACION

Confianza Pais 10 7 Aranceles de importacion 5 5
P poLitico Entrada de inversion extranjera 7 6 Impuestos 10 5 6,0 2,0
Descentralizacion de |a operacion aerea - por fuera de Bogota 10 9 Percepcion de transparancia 6 2
Crecimiento de la economia 9 7 Tasa de cambio 7 5
E ECONOMICO Poder adquisitivo 9 7 Niveles deinflacion 9 5 30 2,1
Incremento de turismo en Colombia 9 7 Precio del petroleo 8 5
s SOCIAL Incremento de demanda de las escuelas de pilotos / Recien graduados 9 7 La disponibilidad de la mano de obra calificada 10 1 30 29
Pasantias de tecnicos (Duracién 2 afios ) 9 10 Trafico de drogas ilictas 5 10 ! '
i Pocos cambios en el proceso de reparacion de equipos 8 10 Costos de adquirir nueva tecnologia de reparacion 9 8 7,0 73
T TECNOLOGICO
Innovacion en equipos de comunicacion 8 8
A AMBIENTE NATURAL
Excesiva regulacion y normatividad de la seguridad de la
. . " L. 10 10 - 9 9
Licencias / Permisos de operacion aviacion
L LEGAL 11,0 94
Inspeccion y certificacién anual para quipos de comunicacion, navegacion 10 10
einstrumentos
ANALISIS DE LA IND DE LAS 5 FUERZAS 2.0
1 PODER DE NEGOCIACION DE LOS Aianzas con proveedores 9 3 Existen Focos proveedores que ofrecen repuestos para las 9 3 00 40
PROVEEDORES reparaciones
2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS Unicos en la region Sur Occidente de Colombia 10 10 Demanda concentrada en Bogota 8 6 2,0 6,4
COMPRADORES
3 AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS Requisitos / permisos para obtener permisos de operacion 8 10 Competidores de Bogota |leguen a Cali 6 10 2,0 10,0
COMPETIDORES
4 AMENAZA DE INTRODUCCION DE No existen amenazas de produtos sustitutos 10 10 10,0 10,0
PRODUCTOS SUSTITUTOS
5 RIVALIDAD DELAINDUSTRIA® 1, o o1 1 region Sur Occidental de Colombia 9 10 Competencia con precios no reales 7 4 20 48
INTENSIDAD DE LA COMPETENCIA
TOTAL 108 98 78 55 30 10,1
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Anexo 2. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

ANALISIS EXTERNO - MATRIZ EFE 2.0

PONDERACION

IMPORTANCIA MI EFECTIVIDAD M1 EFECTIVIDAD
FACTORES DEL ENTORNO QUE REPRESENTAN OPORTUNIDADES (0-10) IMP()(?)TSNCIA (0-10) PONDERADA (0-10)
Confianza Pais 10 0,04 7 0,27
Descentralizacion de la operacidén aerea - por fuera de Bogota 10 0,04 9 0,34
Licencias / Permisos de operaciéon 10 0,04 10 0,38
Inspeccion y certificacién anual para quipos de comunicacién, navegacion ein 10 0,04 10 0,38
Unicos en la region Sur Occidente de Colombia 10 0,04 10 0,38
No existen amenazas de produtos sustitutos 10 0,04 10 0,38
Crecimiento de la economia 9 0,03 7 0,24
Poder adquisitivo 9 0,03 7 0,24
Incremento de turismo en Colombia 9 0,03 7 0,24
Incremento de demanda de las escuelas de pilotos / Recien graduados 9 0,03 7 0,24
Pasantias de tecnicos (Duracién 2 afios ) 9 0,03 10 0,34
Alianzas con proveedores 9 0,03 3 0,10
Lideres en la region Sur Occidental de Colombia 9 0,03 10 0,34
Pocos cambios en el proceso de reparacion de equipos 8 0,03 10 0,31
Innovacién en equipos de comunicacién 8 0,03 8 0,24
Requisitos / permisos para obtener permisos de operaciéon 8 0,03 10 0,31
Entrada de inversion extranjera 7 0,03 6 0,16
IMPORTANCIA PONDERACION MI EFECTIVIDAD MI EFECTIVIDAD
FACTORES DEL ENTORNO QUE REPRESENTAN AMANEZAS (0-10) IMPO(§T1A)NCIA (0-10) PONDERADA (0-10)

Impuestos 10 0,04 5 0,19
La disponibilidad de la mano de obra calificada 10 0,04 1 0,04
Niveles de inflacion 9 0,03 5 0,17
Excesiva regulacion y normatividad de la seguridad de la aviacion 9 0,03 9 0,31
Existen pocos proveedores que ofrecen repuestos para las reparaciones 9 0,03 3 0,10
Costos de adquirir nueva tecnologia de reparacion 9 0,03 7 0,24
Precio del petroleo 8 0,03 5 0,15
Demanda concentrada en Bogota 8 0,03 6 0,18
Tasa de cambio 7 0,03 5 0,13
Competencia con precios no reales 7 0,03 4 0,11
Percepcion de transparencia 6 0,02 2 0,05
Competidores de Bogota lleguen a Cali 6 0,02 10 0,23
Aranceles de importacion 5 0,02 5 0,10
Trafico de drogas ilictas 5 0,02 10 0,19

TOTAL 262 1 218 7,10
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Anexo 3. Analisis interno de competitividad.

ANALISIS INTERNO - RECURSOS, CAPACIDADES Y COMPETENCIAS

IMPORTANCIA O RELEVANCIA DEL FORTALEZA O GRADO DE DESARROLLO DEL FACTOR CLAVE
# CATEGORIA FACTORES INTERNOS CLAVES FACTOR (0-10) Avionica de Occidente (0-10) Avionica General (0-10) Avio Ingenieria (0-10) Gulf:oastll(\,\)nomcs (0- Aemrj:_m;;lones FORTALEZA RELATIVA
Escuelas de aviacion 9 10 10 0 10 7 10
Empresas de trasnporte aereo no regular (vuelos charter) 8 8 7 7 7 7 11
1 SEGMENTO DE CLIENTES pi de P! aereo regular 5 7 5 1 5 1 14
Contratacion con el estado en aviacion militar 9 1 1 8 9 1 0,1
Persona natural duefios de aviones 6 9 9 4 9 9 1,0
Exclusividad en la zona sur-occidental de Colombia 10 10 1 1 1 1 100
Experienciay reconocimiento del talento humano en el medio 9 7 3 3 9 8 08
2 PROPUESTA DE VALOR aeronautico.
Disponibilidad para prestamo de equipos cuando el cliente requiera darle
P iz 10 7 7 7 7 7 1,0
c alaoperacion de las aeronaves
Fuerza de venta 8 2 7 7 9 6 0,2
Servicio post venta 9 4 6 8 8 7 0,5
3 RELACIONES CON LOS CLIENTES Aseorias en compra e instalacion de equipos para la modernizacion de 7 3 6 3 s 6 04
aeronaves
Visitas a clientes 7 1 6 7 9 6 0,1
Recomendaciones de clientes 10 9 7 7 9 6 1,0
Participacion en ferias aeronauticas 5 2 4 6 9 6 0,2
4 CANALES DE DISTRIBUCION ion por parte de funci ios de la Aerocivil 7 9 8 7 9 7 1,0
Publicaciones en Revistas aereas 7 2 6 5 10 5 0,2
Pagina Web 7 6 4 1 10 6 0,6
Certificaciones de funcionamientos de instrumentos de navegacion,
I . 9 8 1 1 1 1 80
[comunicacion, accesorios de motor.
5 FLUJOS DE INGRESO P correc.tlvo e de equipos de navegacicn, 9 9 9 9 9 9 1,0
comunicacion, accesorios de motor y radares
. . . . 6 9 7 1 1 1 13
Estudios de ingenieria para equipos que se deben instalar en aeronaves
% imi de equipos imi promesas de 3 7 7 3 9 7 08
6 ACTIVIDADES CLAVES entrega en tiempo
Garantia post venta 9 9 8 8 8 8 1,1
Di ibilidad del personal 24/7 7 7 6 7 6 7 1,0
Mano de obra calificada 10 8 7 9 9 7 0,9
; RECURSOS CLAVES Licenc'\as'de opera‘do'n __ _ 10 9 9 9 9 9 1,0
Tecnologia de equipos para la reparacion e instalacion 9 8 8 9 9 8 09
Manuales de fabricante / Informacion de consulta 9 6 7 8 8 7 0,8
Publicaciones de manuales de instalacién y 9 3 7 8 8 7 04
. Entidad reguladora de aviacion / Aerocivil 9 8 8 8 9 8 0,9
8 SOCIOS ESTRATEGICOS P d de repuestos 8 3 7 8 9 7 0,3
Escuelas de formacion tecnica en electronica 7 2 8 7 8 8 03
Gastos fijos de operacién 7 8 8 8 8 8 1,0
Gastos en calibracion de equipos 8 3 8 8 8 8 0,4
9 ESTRUCTURA DE COSTOS Gastos de inscripcion a publicaciones 8 3 7 7 7 7 04
Gastos de tercerizacion de reparacion de equipos 8 7 7 7 7 7 1,0
Recuperacion de flujo de caja 9 3 7 7 7 7 0,4
TOTAL 292 62 66 65 77 64 13
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Anexo 4. Andlisis interno de EFI.

ANALISIS INTERNO MATRIZ EFI
Numero FACTORES INTERNOS CLAVES IMPORTANCIA (0- | PONDERACION IMPORTANCIA (0- [ FORTALEZA RELATIVA (0- PONDERACION
10) 1) 10) FORTALEZA A (0-10)
7 Exclusividad en la zona sur-occidental de Colombia 10 0,03 10 0,34
Disponibilidad para prestamo de equipos cuando el cliente requiera darle
9 continuidad a la operacién de las aeronaves 10 0,03 1 0,03
14 Recomendaciones de clientes 10 0,03 1 0,03
25 Mano de obra calificada 10 0,03 1 0,03
26 Licencias de operacién 10 0,03 1 0,03
1 Escuelas de aviacion 9 0,03 1 0,03
5 Contratacion con el estado en aviacion militar 9 0,03 0] 0,00
8 Experiencia y reconocimiento en el medio aeronautico. 9 0,03 1 0,02
11 Servicio post venta 9 0,03 1 0,02
Certificaciones de funcionamientos de instrumentos de navegacion,
19 comunicacién, accesorios de motor. 9 0,03 8 0,25
Mantenimiento correctivo y preventivo de equipos de navegacion,
20 comunicacidn, accesorios de motor y radares 9 0,03 1 0,03
23 Garantia post venta 9 0,03 1 0,03
27 Tecnologia de equipos para la reparacién e instalaciéon 9 0,03 1 0,03
28 Manuales de fabricante / Informacién de consulta 9 0,03 1 0,02
29 Publicaciones de manuales de instalacion y mantenimiento 9 0,03 0] 0,01
30 Entidad reguladora de aviacion / Aerocivil 9 0,03 1 0,03
37 Recuperacién de flujo de caja 9 0,03 0 0,01
2 Empresas de trasnporte aereo no regular (vuelos charter) 8 0,03 1 0,03
10 Fuerza de venta 8 0,03 0 0,01
Reparacion y mantenimiento de equipos cumplimiendo promesas de
22 entrega en tiempo 8 0,03 1 0,02
31 Proveedores de repuestos 8 0,03 0 0,01
34 Gastos en calibracion de equipos 8 0,03 0 0,01
35 Gastos de inscripcion a publicaciones 8 0,03 0 0,01
36 Gastos de tercerizacion de reparacion de equipos 8 0,03 1 0,03
Asesorias en compra e instalacion de equipos para la modernizacion de
12 aeronaves 7 0,02 (0] 0,01
13 Visitas a clientes 7 0,02 [¢] 0,00
16 Recomendacion por parte de funcionarios de la Aerocivil 7 0,02 1 0,02
17 Publicaciones en Revistas aereas 7 0,02 [0] 0,00
18 Pagina Web 7 0,02 1 0,01
24 Disponibilidad del personal 24/7 7 0,02 1 0,02
32 Escuelas de formacion tecnica en electronica 7 0,02 0 0,01
33 Gastos fijos de operacién 7 0,02 1 0,02
6 Persona natural duefios de aviones 6 0,02 1 0,02
21 Estudios de ingenieria para equipos que se deben instalar en aeronaves 6 0,02 1 0,03
3 Empresas de trasnporte aereo regular (vuelos comerciales) 5 0,02 1 0,02
15 Participacion en ferias aeronauticas 5 0,02 0 0,00
TOTAL 292 1,00 1,3
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