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RESUMEN

BASC Sur Occidente es una asociacion sin &nimo de lucro cuyo objetivo primordial es
promover dentro de sus Asociados el desarrollo y ejecucion de acciones preventivas
destinadas a evitar el contrabando de mercancias, narcoéticos y terrorismo a traves del
comercio legitimo.

El Programa BASC (Business Alliance For Secure Commerce) es un programa de
cooperacion entre el sector privado y organismos nacionales e internacionales, creado para
fomentar un comercio internacional seguro. Cabe destacar que es un programa voluntario
que busca, promueve y apoya el fortalecimiento de los estandares de seguridad y
proteccion del comercio internacional.

BASC fue creado hace quince afios inicialmente como una Alianza Anti contrabando,
y hoy dia ha ampliado su vision y dimension hacia una alianza empresarial para el
comercio seguro, con la mision de facilitar y agilizar el comercio internacional mediante el
establecimiento y administracion de estandares y procedimientos globales de seguridad
aplicados a la cadena logistica, en asociacidn con gobiernos, autoridades y empresas a nivel
mundial. La iniciativa BASC refleja el compromiso de las empresas por mejorar las
condiciones de su entorno, y a su vez, contribuye a desalentar fenémenos que perjudican
los intereses econdmicos, fiscales y comerciales del pais.

La organizacion BASC Sur Occidente ha definido y comunicado la misién, vision y
valores corporativos, sin embargo, carece de un plan estratégico que enrute sus esfuerzos
para alcanzar los objetivos definidos. A través del presente trabajo se expone la propuesta
de plan estratégico para la organizacion sustentado en los anélisis del sector y analisis
internos realizados para el planteamiento de las ventajas competitivas que permita a la
organizacion fortalecer posicionamiento basado en la diferenciacion, rentabilidad y
generacion de valor a las empresas asociadas.

Palabras Clave: Estrategia, Cadena de abastecimiento, Comercio exterior,
Mejoramiento.



ABSTRACT

BASC Sur Occidente is a nonprofit association whose primary objective is to promote
within its associates the development and implementation of preventive actions to avoid
smuggling of goods, narcotics and terrorism through legitimate trade.

The BASC (Business Alliance for Secure Commerce) Program is a program of
cooperation between the private sector and national and international organizations, created
to promote safe international trade. It’s worthy to highligh that it’s a voluntary program
that seeks, promotes and supports the strengthening of safety and security standards of
international trade.

BASC was created fifteen years ago, initially as an Alliance Anti smuggling, and
today it has expanded its vision and dimension into a business alliance to secure trade, with
a mission to facilitate and expedite international trade through the establishment and
management of standards and procedures of global security applied to the supply chain, in
partnership with governments, authorities and companies worldwide. The BASC initiative
reflects the commitment of companies to improve the conditions of their environment, and
in turn, it contributes to discourage events that harm the economic, fiscal and commercial
interests.

BASC Sur Occidente organization has defined and communicated the mission, vision
and corporate values, however, the Company lacks a strategic plan to focus their efforts to
achieve the objectives. Through this work the proposed strategic plan for the organization
supported by the analysis of the sector as well as an internal analysis in order to identify
competitive advantages that enable the organization to strengthen itself based on
differentiation, profitability and value generation for the associated companies.

Key Words: Strategy, Supply chain, International trade, Improvement processes



1. INTRODUCCION

Con la globalizacién y la puesta en marcha de los acuerdos comerciales, se ha
generado una apertura comercial para nuestros productos y servicios en el extranjero. La
seguridad deja de ser algo deseable, para convertirse en algo esencial, sin lo cual no es
posible competir ni posicionarse en los nuevos mercados.

Desde el afio 1998, BASC se ha posicionado como la alianza empresarial que ayuda a
las organizaciones que conforman la cadena logistica del comercio internacional en el
desarrollo de una propuesta de gestién en control y seguridad que logre mitigar riesgos
operaciones, de proceso y reputacionales a los que se ven expuestas en el contexto logistico
colombiano.

En el presente trabajo se propone un plan estratégico para BASC Sur Occidente que
permita orientar sus acciones a corto, mediano y largo plazo con el fin de lograr la
madurez de su promesa de valor y la optimizacion de sus recursos para continuar siendo un

aliado de negocios para sus clientes.
1.1  Formulacion del problema

Actualmente, BASC Sur Occidente ha declarado su mision, vision y valores
corporativos, sin embargo, no ha definido los elementos restantes que le permitan
completar su ejercicio de planeacion estratégica y definir la ruta para alcanzar los objetivos
buscados. Sin una estrategia defina, la organizacion carece de un plan de accion que le
pemita fortalecer su posicion en el mercado, atraer una mayor base de asociados y

diferenciarse de la competencia.
1.2 Justificacion.

La formulacién y ejecucion de una estrategia son tarea de maxima prioridad para la
administracion, debido a que una estrategia clara y razonada es la receta de la gerencia para
trazar el mapa que le permita la generacion de la ventaja competitiva y definir el plan para

satisfacer las necesidades y expectativas de los asociados. Como resultado, logrard mejorar
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su desempefio financiero y lograr excedentes a reinvertir en pro de satisfacer las

necesidades de la comunidad de empresas asociadas.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Definir un plan estratégico a cinco afios para la empresa BASC Sur Occidente.

1.3.2 Objetivos especificos
e Disefar la estrategia para la organizacion como guia para la construccion de
los planes de accion a nivel estratégico, tactico y operativo.
e Construir los indicadores estratégicos, tacticos y operativos que orienten el

disefio de planes para el cumplimiento de los mismos.
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2. RESENA DE LA ORGANIZACION

La empresa BASC (Business Alliance for Secure Commerce), que en espafiol traduce
Alianza empresarial para un comercio seguro, €S una organizacion empresarial
internacional de adopcién voluntaria cuyo objetivo es promover dentro de las empresas
asociadas, un modelo de gestion que permita un comercio seguro por medio de la adopcion
de acciones preventivas encaminadas a evitar actividades ilicitas como por ejemplo, el
narcotrafico, el terrorismo, el contrabando de mercancias. Para lograr este objetivo se
establece un programa de cooperacion entre el sector privado, gobiernos, autoridades y
empresas a nivel mundial.

Esta organizacion se encuentra constituida por 12 capitulos en diferentes paises a nivel
mundial. Dentro de éstos se encuentra el capitulo de Colombia al cual esta adscrito BASC
Sur Occidente, encargado de liderar esta asociacion en el sur occidente colombiano y
empresa objeto del plan estratégico a desarrollar.

La organizacion ha declarado como su misién: Facilitar y agilizar las actividades de
comercio internacional de los Asociados, mediante la prestacion de los servicios de
Certificacidn, Capacitacion y Soporte a los procesos de implementacion y mantenimiento
del Sistema de Gestion en Control y Seguridad BASC, apoyandose en organismos privados
y oficiales, tanto nacionales como internacionales. Adicionalmente, la vision de la
organizacion esta expresada como: Alcanzar en el afio 2016 el reconocimiento a nivel
regional como lideres en la facilitacion del comercio internacional, mediante la prestacion
de los servicios de Certificacion, Capacitacion y Soporte con el apoyo de organismos
nacionales e internacionales publicos y privados.

Debido a que el plan estratégico objeto de este trabajo comprende cinco afios (2015-
2020), se planteara la necesidad de revision de la declaracién de vision para establecer
cumplimiento medible de la misma y a partir de los resultados definir cambio o
conservacion de la misma. La excelencia, la integridad, la credibilidad, el respeto y la
comunicacion, son las creencias, caracteristicas y normas conductuales que se espera de los
empleados de BASC Sur Occidente cuando realicen negocios de la compafiia y persigan la

vision estratégica y mision.
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3. ANALISIS SITUACIONAL

El modelo de negocio actual se analiza a continuacion con base en el modelo

CANVAS
Figura 1: Modelo de Negocio BASC Sur Occidente.
KEY ; KEY ) i VALUE 4 CUSTDMER_ ~ ) CUST'DMER "::'-.
PARTHERS aaw | ACTIVITIES -"1‘.“.;‘-_\—' PROPOSITIONS - RELATIONSHIPS .4 SEGMENTS ‘j:_
. Agremiacion
ggpacnt_acmnes * Mitigacién de Facilitacién
Entidades | e_sl_‘t’”f?g ’;"-3!_31_(": on Capacitaciones
acilitacion »  Facilitacion de i
gubernamentales| . tividad iilas Empresas de
A epresentatividad| actividades
nacionales e ' Fortalacimianto la cadena
internacionales A e logistica del
KEY ) de seguridad | CHANNELS comercio
i ] 37 | . .
Gremios | RESOURCES (L L Confianza ~ | internacional
Auditores * Nuevas Email
Capacitadores Oportunidades Marksting
Pagina web
Consultores Redes
Empleados Sociales
Infraestructura Auditorias y
Aportes Socios consultorias
Alianzas Presenciales
COST \, REVENUE =1
STRUCTURE . STREAMS <
inci N~
Personal Excedentes-Sin st i s
Honorarios  animo de lucro y sin Aldioriasie
Servicios . ] Cuota Sostenimiento
animo de pérdida o
Otros Capacitaciones

Fuente: Elaborado por los autores.

3.1 Segmento de clientes

Los clientes de BASC son todas aquellas empresas que hacen parte de la cadena
logistica del comercio internacional, los cuales como eslabones dependientes, deben
mitigar sus riesgos para lograr, alineadamente, un comercio internacional seguro.

Estas empresas estdn segmentadas a través de su actividad econémica o gremio,
permitiendo una identificacion y gestion de las necesidades comunes y una representacion
mas detallada ante las autoridades determinadas. Partiendo de lo anterior, los clientes de
BASC estan segmentados en las siguientes categorias de negocio: exportadores, agentes
aduaneros, transportadores, puertos maritimos, lineas navieras, aerolineas, aeropuertos,
empresas temporales de personal, almacenadoras, importadores, empresas de seguridad,
administraciones de aduana, zonas francas, operadores logisticos, agentes navieros, agentes

de carga y operadores maritimos.
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El 40% de las empresas certificadas son grandes empresas y el 60% esta constituido
por PYMES.

3.2 Propuesta de valor

La organizacion suple la necesidad que tienen las empresas de la cadena logistica
internacional de mitigar los riesgos de contaminacion de sus operaciones con narcéticos,
contrabando y terrorismo, lo que permite evitar dafios en la reputacion para la empresa y
para el pais.

Por lo anterior, la propuesta de valor se basa en tres aspectos principales:

e Lograr una disminucion de riesgos relacionados con las actividades ilicitas del
comercio internacional y genera una mayor confianza por parte de las autoridades
nacionales y extranjeras hacia la empresa certificada, lo cual se traduce en
disminucion de tiempos en la operacién y costos asociados.

e Generar alianzas estratégicas con organismos nacionales e internacionales,
permitiendo que BASC Sur Occidente y sus empresas tengan presencia y voz ante
estos organismos en Europa y América, asi como mayor representatividad y
facilitacion de contactos ante éstas autoridades vinculadas al comercio
internacional.

e Otorgar facilidad a las empresas certificadas para el desarrollo de nuevas
oportunidades de negocios en mercados internacionales debido a la seguridad y
confianza que trasmiten al estar certificadas por BASC Sur Occidente.

Es precisamente en este Gltimo punto donde la organizacién se diferencia de sus

competidores, ya que a través de las alianzas establecidas con estas autoridades, se han
convertido en socios estratégicos importantes, permitiendo que las empresas certificadas

tengan mayores facilidades y reconocimiento de cara al comercio internacional.

3.3 Canales de distribucién

Los canales a traves de los cuales BASC comunica su promesa de valor se caracterizan
de la siguiente manera: 1. Email marketing, redes sociales y boletin Info BASC, a través de
los cuales comunica la oferta de servicios, actividades realizadas e informacion de interes.

2. Asesorias y capacitaciones, acompafiando a las organizaciones en su proceso de madurez
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del Sistema de Gestidn en Control y Seguridad BASC. 3. Oficinas y correo electronico, a
través de los cuales se gestiona y da soluciones efectivas a sus necesidades y
requerimientos. 4. Participacion en agremiaciones y referidos: BASC como representante y
voz de las empresas ante agremiaciones, asociaciones y autoridades como la Policia
Antinarcéticos, Direccién de impuestos y aduanas nacionales de Colombia (DIAN),
Instituto colombiano agropecuario (ICA) y el Instituto nacional de vigilacia de
medicamentos y alimentos (INVIMA), hace presencia en estas actividades y ratifica su

oferta de valor comunicandolo a sus publicos de interés.

3.4 Relacion con los clientes

El fortalecimiento de la relacién con el cliente se da al identificar a la organizacién
como una agremiacion donde las empresas a parte de ser socias y duefias de la misma,
ganan representatividad y voz activa ante las autoridades y gremios de interes al estar
representadas por BASC Sur Occidente. Adicionalmente, a traves del cumplimiento de su
promesa de valor, la compafiia facilita las actividades de comercio internacional de sus
empresas socias y dota a través de las capacitaciones gratuitas, de capacidades e
instrumentos para el mejoramiento del Sistema de gestion en control y seguridad al interior

de las empresas.

3.5 Flujo de Ingresos

Los principales ingresos percibidos son aquellos derivados de la cuota de
sostenimiento anual que pagan los socios (empresas certificadas), capacitaciones, cuotas de
inscripcion, auditorias de certificacion, actividades de asociacion, auditorias de extension e
ingresos no operacionales, entendidos como los ingresos derivados de rendimientos
financieros.

De acuerdo al andlisis realizado, el ingreso que tiene mayor participacion dentro del
total de los ingresos es la cuota de sostenimiento anual con una participacion del 56%,
seguido de la realizacion de capacitaciones (17%) y auditorias de extension (10%).
Igualmente, del analisis realizado se puede concluir que en el afio 2014 el ingreso que

presenta mayor crecimiento es la cuota de inscripcion (96%), producto de los nuevos
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ingresos de compafiias a la organizacion, seguido de ingreso por auditorias(49%) siendo

coherente con este mayor numero de empresas.

3.6 Recursos, capacidades y actividades claves

BASC Sur Occidente cuenta con los siguientes recursos y capacidades claves:

Facilitacion y gestion de solicitudes: Partiendo de las alianzas estratégicas
establecidas por BASC con autoridades nacionales e internacionales y de su
representacion de sus empresas en agremiaciones y asociaciones, BASC ayuda
a las empresas ante las necesidades puntuales manifestadas por las mismas para
la facilitacién de sus operaciones de comercio internacional. Para lo anterior,
BASC cuenta con recursos claves como son los empleados especializados.
Capacitaciones y asesorias: Para lograr que las empresas mantengan y mejoren
en el tiempo su Sistema de Gestion en Control y Seguridad BASC, la
organizacion disefia y estructura asesorias y capacitaciones idoneas para este
fin, las cuales son realizadas, por un recurso clave como son los asesores y
capacitadores.

Auditorias: a través de esta actividad clave, BASC asegura la idoneidad del
sistema de gestion, con el apoyo de auditores internacionales expertos que en su
ejercicio, detectan para las empresas oportunidades de mejoramiento
importantes para dar continuidad al compromiso de la mitigacion de riesgos que

vulneren la seguridad en la cadena de suministro del comercio internacional.

3.7 Socios estratégicos

Para cumplir con la promesa de valor, la organizacion cuenta con las entidades

gubernamentales nacionales y extranjeras y los gremios como principales socios

estratégicos. En compafiia de estos socios estratégicos BASC Sur Occidente disefia

estrategias para fortalecer el apoyo ante situaciones criticas, incrementar la facilitacion de

las actividades de comercio internacional de la misma y ganar representatividad en pro de

sus empresas asociadas.
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3.8 Estructura de costos

Teniendo en cuenta las actividades claves de BASC, su estructura de costos esta
constituida en la mayoria por costos fijos, los cuales estan representados en costos de
personal, impuestos, arrendamientos, servicios y otros.

Los costos variables estan representados en su mayoria por costos que asume el
negocio para la realizacion de sus actividades claves como capacitaciones, auditorias y
asesorias, asumiendo pago de honorarios, gastos de viaje y costos locativos como
mantenimiento y adecuaciones fisicas. De acuerdo al estudio realizado, los costos de
personal y honorarios son los costos que mayor participacion tienen, alcanzando 42% y
25% respectivamente, seguidos por aquellos que son catalogados como diversos (17%),
entre los cuales se encuentra pago de emision de certificados, parqueaderos, alquiler de
proyectores y elementos de aseo. El andlisis de los mismos, refleja que a la fecha los de
mayor crecimiento estdn dados por costos de personal debido a crecimiento de némina
(crecimiento del 39%) y honorarios (crecimiento del 21%). Igualmente, se observa un
crecimiento significativo en impuestos, arrendamiento y servicios como resultado de un

cambio de locacion por parte de la organizacion.

3.9 Conclusiones del analisis del modelo de negocio

Como resultado del analisis del modelo de negocio de BASC Sur Occidente se
puede destacar que existen tres focos de mejoramiento, los cuales trataremos como parte
del desarrollo del plan estratégico. Estos focos de mejoramiento estdn dados por la
necesidad de fortalecer el relacionamiento con los clientes a través de la atencion
permanente de las necesidades, definir actividades claves adicionales como respuesta a
cambios del entorno, lo cual traeria un fortalecimiento de ingresos y por Gltimo, disefiar e
implementar un esquema comercial que garantice el ingreso de mas empresas en un

mediano plazo.

3.10 Mision

Como parte de la fase 1 del proceso de elaboracion y ejecucidon de una estrategia, la

organizacion ha declarado como su misién: Facilitar y agilizar las actividades de comercio
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internacional de los asociados, mediante la prestacion de los servicios de Certificacion,
Capacitacion y Soporte a los procesos de implementacion y mantenimiento del Sistema de
Gestion en Control y Seguridad BASC, apoyandose en organismos privados y oficiales,

tanto nacionales como internacionales.

3.11 Vision

La vision de la organizacion esta expresada como: Alcanzar en el afio 2016 el
reconocimiento a nivel regional como lideres en la facilitacién del comercio internacional,
mediante la prestacion de los servicios de Certificacion, Capacitacion y Soporte con el
apoyo de organismos nacionales e internacionales publicos y privados.

Debido a que el plan estratégico objeto de este trabajo comprende cinco afios (2015-
2020), se planteard la necesidad de revision de la declaracion de vision para establecer
cumplimiento medible de la misma y a partir de los resultados alcanzados definir las
nuevas metas que estén alineadas con las estrategias y objetivos establecidos en el plan
estratégico, el cual debera contener las mediciones parciales del cumplimiento de la vision

hasta el afio actual como insumo y sustento para la definicién de nuevas acciones.

3.12 Valores corporativos

La excelencia, la integridad, la credibilidad, el respeto y la comunicacion, son las
creencias, caracteristicas y normas conductuales que se espera de los empleados de BASC
Sur Occidente cuando realicen negocios de la compafiia y persigan la vision estratégica y

mision.
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4. ANALISIS EXTERNO

Partiendo de que es dificil establecer el mercado total que existe, realizaremos el
analisis del ambiente externo partiendo de una revision del comportamiento de los tres
principales sectores que representan mayor nimero de empresas asociadas para la empresa
(Transportador terreste, exportadores y empresas de vigilancia y seguridad privada).
Posteriormente, analizaremos como ha sido la tendencia en los ultimos afios de las
organizaciones mas representativas para la organizacion dentro de estos sectores y
finalmente, lo compararemos con su comportamiento en la participacion de ingresos de la
organizacion.  Para culminar el andlisis externo, revisaremos la rivalidad entre

competidores.

4.1  Transporte Terrestre

4.1.1 Analisis del sector

Como se ilustra en la Figura 2, el sector del transporte terrestre en Colombia tuvo
una caida del afio 2012 al 2013, con unos valores de $ 15.223 billones y $ 14.599 billones,

respectivamente.

Sin embargo, comparando los trimestres I, 11 y 111 de 2013 y 2014, se encuentra un
crecimiento del 4%, pasando de $ 10.289 billones a $ 10.750 billones.

Dentro de los principales factores de seguridad que afecta actualmente este sector se
encuentra la pirateria terrestre y la incineracion de vehiculos, como se muestra en las
Figuras 3 y 4, ambos factores presentan un comportamiento descendiente debido a la
cultura de seguridad y al fomento de estandares crecientes dentro de las empresas de esta

industria.
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Figura 2: Facturacion Sector Transporte.

[ 4

Colfecar

Estudios Econémicos

PERIODO

FACTURACION

ANUAL (2009-2014%)
(Billones de pesos)

FACTURACION

2014 hasta Il trimestre 10,750
Fuente: Estudios Econdmicos Colfecar.
Figura 3: Pirateria Terrestre
. PIRATERIA TERRESTRE
2000 a 2014
c OIfe C a r (Cantidad de hechos)
Estudios Econdmicos
ANO CANTIDAD
2000 3.260
2001 1.840
2002 1.436
2003 1.575
2004 928
2005 712
2006 673
2007 567
2008 646
2009 580
2010 418
2011 405
2012 383
2013 344
hasta lll trimestre de 2014 229

Fuente: Estudios Econémicos Colfecar.
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Figura 4: Vehiculos Incinerados.

4 . VEHICULOS INCINERADOS

2011 a 2014
C o Ifeca r (Cantidad de vehiculos)

Estudios Econémicos

I-TRIMESTRE I-TRIMESTRE M-TRIMESTRE NETRIMESTRE TOTAL ANUAL

(OCTUBRE)
201 17 27 13 10 67
2012 26 23 39 9 97
2013 50 26 55 34 165
2014 22 25 45 8 100

Fuente: Estudios Econémicos Colfecar.

De acuerdo a las cifras revisadas de dos grandes clientes para BASC Sur Occidente
en este sector, evidenciamos como estos manejaron un comportamiento similar de
crecimiento seglin dicta el mercado, pues su inversion total en 2014 fue de $ 15°981.104 y
para el 2013 de $ 9°449.000, representando un aumento del 41%.

La inversiéon de los clientes de este sector aumenta debido a que ampliaron su
participacion en el portafolio de servicios de la compafiia, contratando mayor cantidad de
capacitaciones y auditorias en 2014 en linea con la tendencia evidenciada por el sector de
fomentar estandares de control y seguridad para mitigar riesgos de seguridad en el
transporte terrestre, presentando estadisticas con tendencia a disminuir para estos eventos

segun graficos expuestos.

4.2  Exportacion

4.2.1 Analisis del sector

Como se muestra en la Figura 5, las exportaciones en Colombia durante los ultimos 3
afios vienen cayendo. En el afio 2012, el pais exporto una cantidad de U$ 55°174.000, la
cual en 2013, cayo a una cifra de U$ 53°552.000, para el periodo comprendido entre enero
a noviembre. Para el mismo periodo del 2014, las exportaciones fueron de U$ 51°061.000,
lo cual muestra una disminucién sostenida de las exportaciones de productos en el pais

durante los Ultimos 3 afios.
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Figura 5: Exportaciones totales de Colombia.

Enero-noviembre
Us$ Millones
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En noviembre de 2014, las exportaciones se
redujeron 22,6%. En el acumulado del afio se
registrd6 una variacion negativa de 4,7% vy la
variacion doce meses se ubico en -3,7%.

Fuente: Mincomercio

A pesar que no todos los clientes tuvieron un comportamiento creciente para 2014 y
la tendencia a la baja en las exportaciones, se evidenci6 un crecimiento en la inversion total
de estos en los servicios de BASC Sur Occidente, teniendo un 18% de incremento
comparado con el afio 2013, pasando de $ 33°876.500 a $ 41°408.207.

Este crecimiento se debe a que en 2014, se realiz6 un mayor nUmero de
capacitaciones y asesorias en cada una de las empresas anteriormente descritas, lo cual
representa para BASC el afianzamiento de una cultura de seguridad para uno de sus

segmentos mas importantes como es el sector exportador.

4.3  Vigilanciay Seguridad Privada
4.3.1 Analisis del sector

El sector de vigilancia y seguridad privada viene creciendo de manera continua a
través de los afios. De acuerdo a datos evidenciados en la Figura 6, en el afio 2013 se
presenta un aumento en los ingresos pasando de $6.784 billones a $ 5.953 billones en 2012
y $ 4.899 billones en 2011. Teniendo en cuenta lo anterior, se observa un crecimiento del

12% en los ingresos del 2013 vs. 2012.
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Figura 6: Ingresos por Sector.
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Fuente: Superintendencia de Vigilancia y Seguridad Privada

El auge del crecimiento del sector radica en la amplia oferta de servicios que estas
compaiiias tienen para sus clientes y en el incremento en los niveles de inseguridad para las
operaciones entre empresas.

A pesar de que el sector revela un crecimiento en ingresos este presentdé un
decrecimiento en la participacion de los ingresos de BASC Sur Occidente del 1.4% en
2014 vs el afio anterior, lo que representa un reto importante para la compafiia, teniendo en

cuenta el potencial del mercado.
4.4  Conclusion del analisis externo

Como resultado del analisis realizado vemos como en la mayoria de los casos el
comportamiento de los mercados marca tendencia similar del comportamiento de la
inversion de las empresas de esos segmentos en los servicios de la organizacion, lo cual
invita a BASC a realizar una revisién continua de los principales factores que afectan estos
segmentos con el fin de poder proactivamente, incluir soluciones en materia de mitigacion
de riesgos y acompafiamiento dentro de sus servicios y de esta manera aumentar su

captacion y fortalecer la relacion como aliado de negocio con las empresas asociadas.
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Igualmente, se debe tener en cuenta, dentro del analisis del ambiente interno,
aquellos factores que puedan estar incidiendo en que algunas empresas revisadas también
haya decidio tener participacion con la competencia, lo cual representa un riesgo para la

estabilidad econdmica de la empresa y perdida de couta de clientes por segmento.
4.5  Analisis de la competencia

La principal competencia de BASC Sur Occidente es AES (Asociacion de
Empresas Seguras) fundada hace 3 afios, quien compite a través de la certificacion del
Sistema de seguridad en la cadena de suministro 1SO 28001.

De acuerdo al analisis de estructuras realizadas, vemos que AES posee una
estructura mas robusta que le permite un mayor enfoque en la oferta y una mayor
focalizacion de funciones gracias a que por cada direccion (administrativa, capacitacion,
servicios y técnica) cuenta con su respectivo asistente y equipo de apoyo de recurso
externo. Se destaca que BASC, al igual que AES, cuenta con los capacitadores y el equipo
auditor como proveedores externos.

Analizando el alcance geografico vemos que en el pais BASC tiene constituidos 10
capitulos (Antioquia, Barranquilla, Bogota, Café, Caldas, Cartagena, Centro Occidente,
Oriente, Sur Occidente, Santa Marta) con estructura organizacional definida y bajo la
directriz de la sede central de BASC Colombia. AES cuenta a nivel pais con la oficina
principal sede Cali y dos colaboradores representantes en las ciudades de Bogota y
Barranquilla, sin embargo, no posee en estas ciudades y en el resto de Colombia, una
estructura definida que soporte las necesidades de las empresas y los servicios ofrecidos en
Cali.

A nivel internacional AES cuenta con cuatro representantes en las ciudades de
Estados Unidos, Brasil, México y Paraguay, quienes, ain no cuentan con estructuras
propias al interior de sus paises.

En contraparte, BASC cuenta con presencia en 12 paises cada uno con varios
capitulos regionales que le permite atender las necesidades de las empresas a nivel mundial
e integrar una gran alianza empresarial de seguridad con representacién y voz ante los

principales organismos del comercio internacional.
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En la oferta de servicios existen dos diferenciadores importantes, entre ellos la
amplitud de la gestién permanente ante autoridades nacionales y aduaneras realizada por
BASC Sur Occidente debido a las alianzas establecidas con aduanas de todos los paises y a
los acuerdos firmados con estas aduanas, lo cual garantiza un mayor respaldo para las
empresas asociadas, logrando estas beneficiarse de la solidez de estos acuerdos y de la
trayectoria y reconocimiento que tiene la organizacién a nivel mundial.

Un segundo diferenciador importante en la oferta de servicios son el soporte

ofrecido por BASC Sur Occidente para la validacion de los requisitos C-TPAT (Customs-
Trade Partnership Against Terrorism) exigidos por la Aduana de los Estados Unidos a las
empresas de la cadena logistica del comercio internacional, debido a la fortaleza de su
alianza con esta aduana y a la alineacién que posee su sistema de gestion en control y
seguridad con los criterios C-TPAT (Customs-Trade Partnership Against Terrorism)
exigidos.
A nivel nacional las alianzas establecidas con autoridades son similares entre BASC Sur
Occidente y AES, el diferenciador se presenta en que basado en el reconocimiento de
BASC Sur Occidente este cuenta con un asiento permanente en el Concejo Consultivo del
Sector Privado ante la Direccion de impuestos y aduanas nacionales (DIAN) para el
programa de Operador Econémico Autorizado, en el Frente de Seguridad Empresarial
liderado por la Seccional de Investigacion Judicial (SIJIN) y en el Comité de Seguridad de
la Camaréd Colombio Americana seccional sur occidente.

A nivel internacional, las alianzas establecidas por BASC son mas numerosas ya
que tiene suscrito 23 acuerdos con organismos internacionales y con aduanas en todo el
mundo.

Adicionalmente, hace parte de 8 organismos internacionales (Consejo de Seguridad
Maritimo, Asociacion Americada de Exportadores e Importadores, Organizacion Mundial
de Aduanas, Camara de Comercio Internacional, Organizacion de Estados Americanos,
Asociacion Latinoamericana de Logistica, Cross Border Research Institute y Cémaras
Americanas de Comercio) y en el afio 2001 en Cartagena, suscribid el primer acuerdo de
cooperacion internacional entre el sector privado, gobiernos, aduanas y organismos

internacionales, con el fin de prevenir la utilizacion del comercio legal para el contrabando
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de mercancias, narcOticos y otras formas de violaciones a las leyes aduaneras,
promoviendo la facilitacion del movimiento fronterizo de personas y mercancias. Durante

el 11 Congreso realizado en Quito se anexaron otros organismos.

4.5.1 Conclusiones del analisis de la competencia

Con base en la informacion anterior, la rivalidad entre AES y BASC Sur Occidente
es fuerte teniendo en cuenta que sus propuestas de valor son similares y que los principales
diferenciadores de BASC Sur Occidente estan basados exclusivamente en la trayectoria,
reconocimeinto y en sus alianzas estratégicas.

Adicionalmente, la rivalidad se hace mas fuerte debido a que la demanda por parte
de las empresas crece lentamente, los costos de cambio de empresa son bajos y los
servicios ofrecidos tienen poca diferenciacion.

Por lo anterior, la estrategia definida por parte de BASC Sur Occidente debe buscar
fortalecer su diferenciacion, lo cual se propone se logre a traves del fortalecimiento de la
relacién con los asociados, implementacion de una cultura de servicio y fortalecimiento de
alianzas estratégicas con aliados claves, buscando incrementar la lealtad de los mismos y
siendo capaz de demostrar cualitativa y cuantitativamente el cumplimiento de su promesa

de valor.
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5. ANALISIS INTERNO

A través del analisis interno buscamos determinar si la estrategia de BASC Sur
Occidente cuenta con elementos atractivos que den a la organizacién una ventaja
competitiva significativa frente a sus rivales. Junto al analisis externo, el analisis de los
elementos de propuesta de valor facilita la comprension de cdmo reubicar a la empresa
para aprovechar nuevas oportunidades y enfrentar nuevas amenazas competitivas que

surjan.

5.1 Elementos de la propuesta de valor actual

Con el fin de determinar dichos elementos que representan valor desde la percepcion
de los clientes, realizamos una encuesta a 32 empresas representativas de los diferentes
sectores. A partir de los resultados obtenidos se destacan en orden de importancia los
siguientes elementos que representan valor para dichos entrevistados calificados
ordinalmente en importancia:

1. Aporte de la certificacion BASC a la competitividad de la organizacién

2. Apoyo del capitulo en situaciones criticas actuando como intermediario ante
las autoridades pertinentes con el objetivo de facilitar las actividades de
comercio internacional que sean de su competencia.

3. Capacitaciones como elemento de apoyo para el mantenimiento y mejora del
sistema de gestion en control y seguridad BASC.

4. Asesorias para la implementacion, administracion y mejora continda del
sistema de gestion.

5. Atencion a solicitudes y requerimientos por parte de los funcionarios del
Capitulo.

6. Comunicacion permanente sobre actividades de la asociacion, informacion de
interes y noticias relevantes.

El ordenamiento de los elementos de valor de acuerdo a la importancia para el cliente
nos permite establecer hacia donde debemos enfocar el desarrollo de la ventaja competitiva

de la organizacion.
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Las fortalezas superficiales (competencias esenciales) son aquellas actividades que
desempefia la empresa con pericia y se caracteriza por tener una importancia para la
ventaja competitiva y ponderacion de valor por clientes. Las fortalezas claves son aquellas
actividades competitivamente importantes que BASC Sur Occidente desempefia y
representan una fortaleza interna competitivamente superior. La zona de irrelevancia esta
determinada por aquellas actividades que la empresa realiza pero tienen poca importancia
para el cliente y baja participacion dentro de la ventaja competetitiva dada la poca
diferenciacion de la misma y aporte percibidos. Las debilidades claves son aquellas
actividades que a pesar de ser de gran relevancia dentro de la ventaja de la empresa, el
cliente las percibe como poco importantes

Tabla 1:
Ponderacién elementos de valor.

Comunicaciones 2
Atencién a solicitudes 3
Asesorias 1
Capacitaciones 6

Aporte de auditores 4
Apoyo en situaciones 5

~N o o AW N e

Aporte certificacion 7

Fuente: Por los autores.
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Figura 7: Analisis elementos de valor.
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Fuente: Por los autores.

El andlisis de los datos presentados evidencian que el aporte que realizan los auditores
a través de las diferentes clases de auditorias realizadas es visto como una actividad de
importancia media tanto para el cliente como para la empresa dado que si bien los auditores
son un recurso clave dentro del modelo de negocio de la organizacion, no representan una
fuente de ventaja competitiva debido a que constituyen un servicio de obligatorio
cumplimiento dado la naturaleza del negocio y la baja diferenciacion existente con la
competencia. Los elementos de valor como el aporte de la certificacion, el apoyo en
situaciones claves y las capacitaciones constituyen aquellas actividades que son percibidas
por los clientes como generadoras de valor y representan una ventaja competitiva
importante para la compafiia en comparacion con su competencia. Estos elementos
corresponden a competencias distintivas claves que se deben mantenerse y mejorar para no
permitir que la competencia gane terreno en el mercado y pueda obtener una mayor
participacion y posicionamiento. Dentro de la zona de irrelevancia se ubican elementos de
valor como las asesorias, atencién a solicitudes y comunicaciones, las cuales son
percibidos como factores de la oferta poco diferenciados y los cuales se debe examinar a la

luz de la experiencia del cliente para fortalecerlos y que sean fortalezas claves que aporten
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a la ventaja y estrategia competitiva de la empresa. El andlisis describe que no se tienen
elementos de valor catalogados como debilidades claves, lo que permite deducir que dentro
del énfoque de servicios de BASC Sur Occidente no existen factores que se consideren
como ventaja competitiva en el mercado pero que los clientes perciban como poco
generadores de valor, evidenciando de esta manera la alineacion entre necesidades del
mercado y respuesta disefiadas por la empresa y permitiendo que los esfuerzos estan
encaminados a generar el mayor valor posible para sus clientes y a su vez, llevando a la

compafiia a ser una de las mejores opciones del mercado.

5.2 Andlisis de la cadena de valor

Las actividades primarias de la cadena de valor de BASC Sur Occidente estan
enfocadas desde la vinculacion de nuevas empresas hasta el soporte brindado para la
satisfaccion de las necesidades y expectativas de los Asociados.

e Proceso de vinculacién de nuevas empresas: Actividades enfocadas en la
vinculacion, certificacion, recertificacién y remocion de empresas.

e Proceso de gestion de capacitaciones: definicion de portafolio de
capacitaciones, planeacion y prestacion del servicio de capacitacion, disefio y
desarrollo de capacitaciones in house para empresas, servicio de capacitacion
especializada para empresas (asesorias).

e Proceso de soporte a la gestion de asociados: prestacién de servicios
encaminados a la implementacion, mantenimiento y mejora del sistema de
gestion BASC.

e Proceso de operaciones: planeacion, comunicacion y realizacion de auditorias
de certificacion, recertificacién del sistema de gestion BASC, y otras como
auditorias internas, pre-auditorias, auditorias de control y complementarias.

e Proceso de comunicaciones: definicion y planeacion de estrategia de medios
impresos y virtuales para la comunicacion de informacion relevante del

capitulo y noticias de interes del comercio internacional.

30



A través del andlisis de los procesos primarios de la cadena de valor de BASC Sur
Occidente con la de sus competidores, destacamos la poca diferenciacion existente entre
los servicios ofrecidos y la necesidad que tiene la organizacion, a partir de una estrategia de
diferenciacion amplia, de expandir los servicios con el fin de garantizar la satisfaccion de
necesidades y expectativas de los Asociados y permitir un crecimiento sostenible en el
tiempo.

Figura 8: Procesos misionales Asociacion de Empresas Seguras.
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Fuente: Investigacion de los autores

Figura 9: Mapa de procesos BASC Sur Occidente.
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Al analizar el mapa de procesos de BASC Sur Occidente y su principal competidor
AES, se evidencian similitudes dentro de sus cadenas de valor, especificamente en los
procesos misionales de cara al Asociado. Tanto BASC Sur Occidente como AES inician su

proceso con la vinculacion de nuevas empresas. Igualmente, continuan con un proceso de
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capacitaciones y operaciones para sus clientes y la prestacion de servicios de soporte y
desarrollo para los asociados como elementos de profundizacion de la demanda, siendo
ambas muy similares en sus disefios de procesos. La cuarta etapa de la cadena de valor de
BASC Sur Occidente se denomina facilitar operaciones y se relaciona con la gestion de
comunicaciones. Para AES, este proceso involucra la gestion de proyectos, lo cual
evidencia las mismas actividades que realiza la empresa en esta parte de su cadena de
valor.

A partir del analisis anterior se identifican oportunidades de mejora a implementar
para fortalecer la ventaja competitiva frente a la competencia. Por ejemplo, en el proceso
de vinculacién se propone fortalecer las alianzas estratégicas con gremios del sector,
permitiendo un mejor relacionamiento y cercani, impulsando la gestion comercial a través
de clientes referidos por empresas de dichos gremios y como resultado de las auditorias
realizadas (revision de aliados de negocios criticos).

Para satisfacer la demanda, se plantea la optimizacion del proceso de capacitaciones a
partir de la implementacidn de un costeo interno de las mismas, priorizando igualmente la
ampliacion de la oferta de temas relacionados con la seguridad de la cadena de suministro,
mejorando la frecuencia de compra del servicio.

En el proceso de profundizar la demanda, una oportunidad de mejora es la
implementacion del servicio de validacion de asociados de negocio criticos de cara a
satisfacer la necesidad que tienen las empresas de garantizar la trazabilidad y seguridad en
toda su cadena logistica y asi poder garantizar su negocio a todo nivel. Otra oportunidad
significativa es la implementacion de servicios de apoyo en puerto, lo cual desencadenaria
en el fortalecimiento de la facilitacion ante situaciones claves, teniendo en cuenta que es
una fortaleza clave de la oferta de valor. Otro aspecto relevante de mejora es el
fortalecimiento del servicio calificacibn Operador EconOomico Autorizado (OEA),
buscando reducir tiempo y costos del paso de los productos por las aduanas, permitiendo
transmitir estos ahorros en mejores precios y tiempos de entrega mas cortos para los
clientes finales de las empresas asociadas.

La implementacién de un proceso de relacionamiento con el cliente (modelo de

servicio) en la etapa de facilitacion de operaciones es una actividad que busca fortalecer las
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relaciones con los clientes a traveés de la gestion de quejas, solicitudes y reclamos,
administracion de la informacion y el establecimiento de estrategias que permitan aumentar

niveles de ventas.

5.3 Anadlisis DOFA

A partir de la deteccion de las fortalezas y debilidades identificadas en los puntos
anteriores y a la definicion de amenazas y oportunidades de acuerdo al anélisis del
ambiente externo, BASC Sur Occidente realiz4 su matriz DOFA con el fin de identificar
estrategias futuras que aporten a la ventaja competitiva y sostenibilidad de la organizacion.
Figura 10: Matriz DOFA
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FORTALEZAS DEBILIDADES
No Descripeidn No Descripeidn
F1 Fuerte imagen de marca/reputacion de la empresa. Falta de consolidacidn como gremic de los diferentes
r3 Basa de asociados representativa de las empresas de b1 capitubos BASC & nivel pals para ganar reprasentacian
3 repidn de la cadena de comercio exterior en temnas claves dal comercio internacicnal
r3 Reconccimients v allanzas estratégicas con autcridaded b2 Falta implementacidn de costeo de actividades claves
aduaneras y goblernos internacionzles 03 Falta de implementacidn de CRM para atender
i Amiplia cobertura geogréfica con sdlida presencia globa solicitudes, guejas y reclamos de Asoclades
- Alianzas com gremios y otras organizaciones que [ Débil direccionamiento estratégico
perriten facilitacion y sepuridad del comercio os Dl esquama comercial para lz vinculacidn de
- Sistamna de Gestidn creado por la crganizacion oon MUEVES EMprasas
respaldo a mivel nacional & internacional D& Falta de un modele de gestidn
F? Capacidad para un buen servicio al cliente o7 Estrecha linea de senicios
Fa Competencia y experiencia del equipo de auditores
rg Mitigacidn de riesgos 3 trawvés de lz implemeantacion,
mantenimients y mejora dal Sistema de Gestion
Fi Servicie de capacitacidn acorde a las necesidades de los
asociados
F11 Soporte para otras certificacionas como C-TRAT y
Calificacién Operador Econdmico Autarizado
Fiz Gestidn ante autoridades regionales, nacionales e
internacionales para facilitar las operaciones
OPORTUNIDADES AMENALZAS
No Descripeidn No Descripeidn
01 Necesidad del mercado de protegersa Ad Crecimiento y posicionamienta de atras organizaciones
a0z Busgueda de reconccimientos y credibilidad por parte certificadoras
de las empresas AZ Falsa percepeidn de la sustitucién de |a certificacion BASC]
03 Aumento de acuerdos comerciales entre palses por la calificacién OEA
04 Expansidin a nuevos asoclados potenciales A3 Muewos requisitos regulatorios [Calificacidén OEA sin costo
s Incrementa de condiciones inseguras an el mercade Ad Competencia desleal y mala prensa
internacional A5 Paca diferenciacidén de los sarvicios ofrecides por los
a6 Numers creciente de ampresas que hacen andlisis de competidores
riesgos
a7 Fortalecimienta de alianzas estratégicas con gremios
para vinculacion de nuevas empresas
& Implementacidn de servicio de validacién de asociados
de negocio oritico
o9 Implemientacidn de servicios de calificacidn OEA
10 Expansidn de sarvicios para satisfacer las necesidades
de los Asoclados
011 Incantivar a la integralidad de los sisternas de pestidn
iz Realizar benchmarking para prefundizar conodmiento
de |3 competencia
Fuente: Los Autores

A partir de la matriz DOFA construida

identificamos una posicion fuerte de la

empresa derivada del posicionamiento en el mercado, recordacion de marca y alianzas

estrategicas con socios claves dentro de la cadena logistica del comercio internacional.

Igualmemte, se destaca las implicaciones para mejorar la estrategia de la organizacion, las

cuales estan fundamentadas en emplear las fortalezas y capacidades como sustento de las

oportunidades comerciales que se presentan en el mercado (expansién de servicios,

fortalecimiento del esquema comercial a partir del incremento de condiciones inseguras del

comercio internacional y los nuevos acuerdos comerciales firmados). Con el fin de lograr

el aprovechamiento de las oportuidades comerciales mencionadas, la organizacion debe
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centrarse en fortalecer su direccionamiento estratégico y esquema comercial, definir un

costeo de actividades claves que permitan el establecimiento de margenes de contribucion

por servicios y el fortalecimiento de BASC a nivel nacional como gremio.

Se cruzaron todas las caracteristicas internas con las externas mediante su tabulacién

en una matriz. A continuacion se presentan los resultados de mayor calificacion y sobre los

cuales se recomienda que BASC Sur Occidente enfoque los mayores esfuerzos (referirse a

los numeros de la matriz DOFA). El listado que se presenta corresponde solamente a los

cruces gque son de alto impacto, pero la matriz completa muestra también una serie de

impactos medios que en algin momento pueden tomar una significacion importante:

5.3.1 Estratregias F-O

F5-O4 Disefiar estrategias y esquema comercial para incentivar el ingreso de
nuevas empresas basado en la cuantificacion de dos elementos esenciales de la
promesa de valor resultantes de las alianzas con gremios y organizaciones
nacionales e internacionales: beneficios de la facilitacion del comercio
internacional y los resultados alcanzados a través de la implementacién del
sistema de gestion.

F9-O6 Fortalecer esquema de promocion y venta basado en la mitigacion de
riesgos que permite la implementacién del sistema de gestion en control y
seguridad para aquellas empresas expuestas a riesgos del comercio
internacional.

F3-O7 Utilizar la relacion con autoridades y gremios nacionales e
internacionales para la vinculacion de nuevas empresas del comercio
internacional que pertenezcan a estos mismos gremios y asociaciones.

F8-O8 Ampliar linea de servicios para la validacion de asociados de negocio
criticos con base en la experiencia y reconocimiento del equipo de auditores y
asesores del capitulo.

F11-O9 Ampliar linea de servicios dando soporte a los asociados para la

implementacion de la calificacion como operador economico autorizado.
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F12-010 Disefia nuevos servicios de soporte a las operaciones de los asociados
en puerto con base en las alianzas estrategicas con puertos maritimos y
autoridades del comercio internacional.

F6-O11 Brindar soporte a los asociados para la integracion del sistema de
gestion en control y seguridad BASC con los demas sistemas de gestion de la

organizacion del cliente.

5.3.2 Estrategias D-O

D1-04 Fortalecer posicionamiento de marca BASC como gremio para mejorar
el posicionamiento en el mercado de empresas de la cadena logistica del
comercio internacional facilitando la asociacion de nuevos clientes.

D3-010 Implementacién de CRM para identificar y gestionar las necesidades
y expectativas de los asociados y traducirlos en nuevos servicios que permitan
mejorar el flujo de ingresos de la organizacién y fortalecer la satisfaccion del
cliente.

D5-02, O5 Disefiar e implementar proceso comercial para aprovechar la
necesidad de las empresas del comercio internacional de obtener
reconocimiento y credibilidad y protegerse ante las condiciones inseguras.
D7-08, O9 Ampliar la linea de servicios implementando la validacion de
asociados de negocio criticos e implementacion de servicio de
acompafiamiento para la calificacion como operador economico autorizado,
basados en la experiencia de los auditores y asesores del capitulo y el convenio
establecido con la Direccién de impuestos y aduanas nacionales de Colombia
(DIAN).

5.3.3 Estrategias F-A

F1-Al, A4 Aprovechar fuerte imagen de marca y reputacion para contrarrestar

el posicionamiento de otras empresas certificadoras y la competencia desleal.
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e F11-A2 Aprovechar el servicio de acompafiamiento a las empresas para la
calificacion como operador econdmico autorizado para explicar como estas dos
certificaciones se complementan y mitigar desinformacion al respecto.

e F5, F7-A3, A5 Diferenciar el servicio para que las empresas perciban que la
certificacion BASC tiene beneficios adicionales que no son facilmente

sustituibles y son necesarios para el negocio.

5.3.4 Estrategias D-A

e DI1-Al Fortalecer el posicionamiento de BASC como gremio con el fin de
contrarrestar el posicionamiento de nuevas empresas certificadoras.
e D7-A5 Ampliar linea de servicios para lograr una diferenciacion que permita

alcanzar una ventaja competitiva frente a la competencia.

5.4 Andlisis financiero

Con el andlisis financiero de la compafiia, realizado a partir de la informacion contable
de los afios 2012 a 2014, buscamos reflejar el desempefio financiero de BASC Sur
Occidente. Para esto, se analizan indicadores y razones financieras a partir de las cuales
podemos evidenciar la situacion actual, asi como anticiparnos a posibles situaciones
futuras, pues se puede evidenciar cada sintoma negativo o positivo que se vaya presentando
en la medida en que van sucediendo los hechos econdémicos. A continuacion se muestra la
tabla con las cifras calculadas de las razones de rentabilidad, de liquidez y de actividad y su

respectivo analisis.

Tabla 2:
Indicadores Financieros
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Afio
Indicador 2012 2013 2014
Margen de Utilidad Bruta = Ingresos - Costo Bienes Vendidos / Ingresos 28% 5% 9%
Margen de Utilidad Oper. = Ingresos - Gastos de Operacion / Ingresos 29% 17% 10%
Rentabilidad Margen de Utilidad Neta = Ganancias después de Imp. / Ingresos 28% 5% 9%
Rendimiento sobre Activos Totales = Ganancias después de Imp. + Intereses / Activos Totales 51% 10% 15%
Rendimiento sobre el Capital de los Accionistas = Ganancias despues de Imp. / Capital Total Accionistas 58% 12% 21%
Rendimiento sobre el Capital Invertido = Ganancias después de Imp. / (Deuda Largo Plazo + Capital Total) 51% 10% 15%
Liquidez {ndice de Solvencia = Activo Corriente / Pasivo Corriente 6.9 4.8 5.4
Capital de Trabajo = Activo Corriente - Pasivo Corriente $192,616,436| $220,521,714| $246,139,970
Razdn Deuda-Activos = Deuta Total / Activos Totales 13% 19% 17%
X Razén Deuda a Largo Plazo-Capital =Deudaa L. P. / (Deuda a L.P. + Capital Total Accionistas) 0 0 0
Apalancamiento - - - - - —
Financiero Razdn Deuda-Capital Accionario = Deuda Total / Capital Total Accionistas 0.15 0.23 0.25
Razdn Deuda a Largo Plazo-Capital Accionario = Deuda a L. P. / Capital Total Accionistas 0 0 0
Razdn de Cobertura de Intereses = Ingreso Operativo / Gastos de Intereses 107 648 103
Actividad Periodo de Cobranza Promedio = Cuentas por Cobrar / (Ventas Totales /365) 124 68 55

Fuente: Los Autores

5.4.1 Andlisis de rentabilidad

Margen de utilidad bruta:

Los ingresos de la empresa generaron un 28% de excedentes para el 2012, para 2013 este
indicador bajé a un 5%. En 2014, en cambio, se logré un aumento, indicando que el 9% de
los ingresos se encuentran disponibles para cubrir los gastos de operacion y obtener
excedentes, considerando que BASC Sur Occidente es una empresa sin animo de lucro.
Cada peso en 2014, gener6 9 centavos de utilidad. La disminucion del indicador se debi6 a

un aumento en los gastos operativos (arrendamiento, némina, activos fijos, bonificaciones).

Margen de utilidad operativa:

La utilidad operacional para 2012 era de un 29% sobre las ventas antes de intereses e
impuestos sobre los ingresos, mientras que para el afio siguiente fue del 17%. En el afio
2014 se llegb a un 10%, es decir, que la compafiia gand 10 centavos de utilidad operacional
por cada peso vendido. Al igual que en el punto anterior, este indicador presenta una

disminucion por el aumento de gastos operativos mencionados.

Margen de utilidad neta:
El rendimiento neto sobre las ventas en 2012 fue del 28%, 5% para 2013 y 9% para 2014.
Esta razén muestra que para el Gltimo afio, las ganancias después de impuestos por cada

peso correspondiente a las ventas fueron de 9 centavos. La emprsa al tener régimen
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tributario especial, no paga impuestos, por lo cual, se manifiesta la duda, si este indicador
aplica.

Rendimiento sobre activos totales:

Con este indicador se mide el beneficio generado por el activo de la empresa. Para el afio
2012 se alcanzo un beneficio de 51%, luego en 2013 un 10% y en 2014 el valor fue del
15%, lo que muestra que por cada peso invertido en activos, se obtuvieron 15 centavos de
excedentes. La disminucion de este indicador se debe a que en el afio 2013 se incrementa la

propiedad planta y equipos, y el activo disponible.

Rendimiento sobre al capital de los accionistas:

En al afio 2012, los Asociados tuvieron un rendimiento sobre su inversion del 58%,
pasando en 2013 a un 12% y posteriormente en el ultimo afio a un 21%. El rendimiento
promedio se encuentra en el rango entre 12% a 15%. Se debe tener en cuenta que por ser
una organizacién ESAL (empresa sin animo de lucro), no hay rendimientos, no hay
accionistas, ni acciones, los rendimientos constituyen aportes sociales. Por esta razén, los

excedentes deben ser reinvertidos en beneficio de los Asociados.

Rendimiento sobre el capital invertido:

Este indicador muestra la eficacia con que la entidad emple6 el capital monetario invertido
en sus operaciones y los rendimientos de dichas inversiones. Un 51% en 2012, bajando a
un 10% en 2013 y quedando en un 15% para 2014, mostrando que por cada peso invertido,
el beneficio neto fue de 15 centavos. Se debe tener en cuenta la consideracion del punto

anterior al ser una empresa ESAL (empresa sin animo de lucro).

5.4.2 Razones de liquidez

Indice de solvencia:
BASC Suro Ocidente tuvo un valor de 6.9 en el afio 2012, 4.8 para 2013 y 5.4 para el

ultimo afio. Al ser valores por encima de 2 (medida Optima recomendada), este indicador
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refleja que la empresa tiene buena capacidad de pago en relacion a sus pasivos corrientes

mediante activos convertibles en efectivo a corto plazo.

Capital de trabajo:

El efectivo disponible para las operaciones cotidianas en 2012 alcanz6 una cifra de $
192°616.436, para 2013 aumentd a $ 220°521.714 y continud ascendiendo hasta llegar a $
246°139.970 en 2014. Esto muestra que la compaiiia posee cada vez mas fondos internos
para pagar sus pasivos corrientes de forma oportuna, financiar sus cuentas por cobrar
adicionales, asi como también realizar una base més grande de operaciones sin llegar a

recurrir a prestamos ni a capital accionario.

5.4.3 Razones de apalancamiento financiero

Razén deuda-activos:

Entre menor sea este indicador, mucho mejor, pues las fracciones elevadas indican un
exceso de deuda y mayor riesgo a la quiebra. Para 2012, la proporcién de BASC Sur
Occidente fue del 13%, la cual para 2013 llegd a un 19%, para despues disminuir hasta
quedar en un 17% para el 2014. La aumento en este indicador se debid al incremento en el
pasivo a corto plazo, especificamente aumento de transacciones con tarjeta de crédito.

Raz6n deuda a largo plazo-capital:

Se puede observar que la empresa cuenta con una excelente capacidad de crédito y buena
fortaleza financiera, debido a que no tiene deuda a largo plazo. Una razén inferior a 0.25 es
preferible porque el dinero que invirtieron los accionistas representa 75% del capital total

de la empresa, que para este caso es del 100% ya que la fraccidn es de 0 para los tres afios.

Razon deuda-capital accionario:

Este indicador por lo general debe ser inferior a 1. Para el 2012, la compafiia present6 una
cifra de 0.15, la cual aumentd en 2013 hasta 0.23 y para el Gltimo afio llego a 0.25. Esto
evidencia la buena capacidad de crédito que tiene la organizacion. Su inremento se debe al

aumento de excedentes.
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Razon deuda a largo plazo-capital accionario:
Al no tener deuda a largo plazo, se refleja un buen equilibrio entre la deuda y el capital

accionario en la estructura de capital de largo plazo.

Razon Cobertura de Intereses:

La capacidad de pagar intereses anuales en 2012 fue de 107 veces, para 2013 fue de 648
veces y en 2014 se establecio en 103 veces, mostrando una excelente capacidad de crédito.
La disminucion en este indicador, a pesar de conservar un excelente resultado, se debe a la

disminucion en los ingresos.

5.4.4 Razones de actividad

8.4.4.1. Periodo de cobranza promedio: El lapso promedio que esper0 la empresa entre
realizar una venta y recibir un pago en efectivo fue de 124 dias en 2012, 68 dias en 2013 y
55 dias en 2014, generando que la cartera sea mantuviera sana a través de los tres afios del

analisis.

5.5 Conclusiones analisis interno.

El anélisis interno de BASC Sur Occidente muestra a la organizacién como una
empresa solida y reconocida a nivel nacional e internacional por el aporte que genera a
través de la certificacion del Sistema de Gestion en Control y Seguridad BASC, el apoyo
en diversas situaciones criticas y las buenas relaciones con los aliados estratégicos.

Con base en el analisis interno se pone en evidencia algunos aspectos que se necesitan
mejorar prioritariamente:

- Portafolio de servicios: Ampliar para poder ofrecer mas opciones para los clientes

existentes y los clientes potenciales.

- Direccionamiento estratégico: Establecer objetivos y metas y disefiar la estrategia

para conseguirlo.

- Relacionamiento con los clientes: Optimizar la informacion a partir de los clientes

para mejorar el servicio y generar ventaja competitiva, crecimiento y rentabilidad.
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- Proceso comercial: Fortalecer el equipo comercial para no depender Gnicamente de
los clientes referidos, sino estar continuamente en la consecucion de nuevos
aliados.

- Labor gremial: Mejorar la consolidacion como gremio de los diferentes capitulos
BASC a nivel nacional, para ganar representacion en temas claves del comercio
internacional.

La implementacion de estos elementos debe ser alineada con la estrategia propuesta

para la organizacion con el propdésito que se materialicen en planes especificos de accion.
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6. FORMULACION ESTRATEGICA
Con base en las conclusiones de los andlisis previos, a continuacion presentamos la

formulacidn estratégica propuesta para BASC Sur Occidente
6.1 Mision
BASC Sur Occidente mantiene la misién planteada al inicio de este trabajo.

6.2 Vision propuesta

BASC Sur Occidente sera en el afio 2020 un referente en el sur occidente colombiano
del comercio seguro, producto de la confiabilidad de sus asociados y de las alianzas
estratégicas establecidas, permitiendo la sostenibilidad del comercio internacional en

beneficio de la sociedad.

6.3 Construccion de una cultura empresarial

Para el correcto desarrollo de las diferentes actividades dentro de una organizacion es
primordial que primen un conjunto de valores y principios que permitan manejar de forma
adecuada las relaciones, personalidades y caracteristicas fundamentales para la interaccion
de todas las personas que en ella convergen.

Se propone el siguiente modelo de cultura empresarial como piedra angular para la
ejecucion de la estrategia y la operatividad de la misma en el dia a dia de la organizacion.
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Figura 11: Modelo de cultura empresarial.

Identidad
organizacional

Y
O

Servicio
integral Liderazgo
innovador
& 1y Gestién del
S S i cambio
K SR
Resultados y £ a4
generacién de . Ambiente
valor .‘ laboral y
valores

Fuente: Por los autores.

Para impulsar la comprension y facilitar la implementacion del modelo, hemos

disefiado una frase recordatoria por cada elemento y una explicacién de la razon de ser de

cada uno de ellos.

e Gestion del cambio: Sensibilizamos y preparamos a la organizacion para el

cambio cultural con el nuevo modelo de gestion, adoptando y aceptando los

comportamientos necesarios para el cambio.

e Resultados y generacion de valor: Responsabilidad y hacer que las cosas

pasen. Nos enfocamos en la ejecucion y en los objetivos a alcanzar,

demostramos responsabilidad y asumimos nuevos retos, tomando decisiones,

eliminando barreras y logrando resultados sobresalientes con un alto nivel de

integridad y eficiencia.

e Servicio Integral: Necesidades y expectativas satisfechas. EI Asociado como

en centro de todo nuestro actuar, priorizando la calidad y mejora de la

propuesta de valor y persiguiendo el logro de unos resultados financieros

sostenibles, acordes con nuestra potencialidad.
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Identidad organizacional: El Asociado nuestra razén de ser. Fortelecemos y
profundizamos el vinculo del funcionario con la organizacion incrementando la
importancia de nuestros Asociados y fortaleciendo el sentido de pertenencia a
la organizacion.

Liderazgo innovador: Lideres y guias inspiradores. Construimos el
compromiso Yy futuro de los equipos, alineandonos con la estrategia y la cultura
organizacional, impulsandonos y acompafiandonos para pensar y hacer las
cosas diferentes, obteniendo resultados superiores a los esperados.

Ambiente laboral: Tu vida, tu trabajo, nuestro interés. Incidimos
positivamente en la calidad de vida del funcionario. Generemos un ambiente
laboral que favorezca el crecimiento profesional y personal y el logro de las
metas propuestas.

Valores corporativos: Valemos por lo que somos. Promovemos e
incorporamos los comportamientos que nos deben caracterizar en el

relacionamiento con nuestros grupos de interés.

6.4 Principios propuestos

A continuacion se expone los principios propuestos para la organizacion y el

compromiso que la organizacion involcura en el cumplimiento de cada una de ellos.

Tabla 3:

Principios y compromisos

Legalidad BASC Sur Occidente y cada uno de sus estamentos

y funcionarios operaran dentro de las leyes del

pais.

Transparencia BASC Sur Occidente, sus estamentos y sus

funcionarios proporcionaran informacion clara y
precisa, permitirdn el acceso a la misma,
cumplirdn sus compromisos y  lograran la

generacidn de confianza con sus partes interesadas.

45



Servicio En BASC Sur Occidente superaremos las
expectativas de servicio, brindando respuestas
oportunas y resolutivas.

Etica Las acciones emprendidas estaran regidas por la
rectitud, la coherencia y el respeto hacia si mismo,
la organizacion y sus partes interesadas.

Fuente: Los Autores

6.5 Valores propuestos

En el siguiente cuadro se exponen los valores propuestos, los cuales son el sustento de
la estrategia propuesta y permiten definir y darle una forma mas tangible a la cultura
corporativa, siendo guias del comportamiento dentro de la organizacion y hacia las partes
interesadas.

Tabla 4:
Valores y compromisos

Honestidad Somos coherentes con el pensar, decir y actuar,
enmarcados dentro de la ética, los principios y los valores
organizacionales.

Solidaridad Demostramos interés unos por otros y aportamos
soluciones para satisfacer las necesidades y los retos
comunes.

Trabajo en equipo Actuamos comprometidos con el propdsito comun del
equipo y aportamos para el logro de los resultados,
construyendo y manteniendo respeto por nuestros grupos

de interés.
Cumplimiento de Respondemos efectivamente a los compromisos
COMpPromisos adquiridos y a los resultados esperados.
Confianza Construimos y generamos credibilidad en todas nuestras
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actuaciones con los grupos de interés, lo cual permite
mantener relaciones solidas y duraderas

Fuente: Los Autores

6.6 Declaracion de estrategia central

La orientacion actual de BASC Sur Occidente responde al analisis realizado y a los
objetivos estratégicos y se resume en tres grandes preocupaciones que requieren ser
atendidas de manera equilibrada: ampliacion del portafolio de servicios, fortalecimiento
como gremio y ampliacion de la base de empresas asociadas.

Para orientar estas decisiones se hace la siguiente declaracién de estrategia
corporativa, la cual esta enmarcada dentro del periodo 2016-2020:

Asegurar la sostenibilidad y el desarrollo de BASC Sur Occidente mediante el
fortalecimiento interno de la organizacion, la generacion de valor para nuestros asociados y

el crecimiento de la organizacion en términos econémicos y empresas asociadas.

6.7 Obijetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos declaran el foco hacia donde se dirige la organizacion:

e Fortalecer y profundizar el vinculo del asociado con la organizacién
e Conformar una amplia base de asociados satisfechos

e Interpretar y representar las necesidades de los asociados para ofrecerles

soluciones de valor agregado

e Promover una pedagogia de la seguridad en la cadena de suministro que haga

evidente el valor diferencial
e Crear valor econdmico en todas las actividades

e Consolidar un modelo de gestion que genere competitividad, innovacion,
resultados y satisfaccion, soportado en las mejores précticas asi como en el

compromiso de los colaboradores.
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e Mejorar sistematicamente la eficiencia.

e Incidir de manera permanente y visible en los gremios en que la organizacion

participe.

6.8 Vectores estratégicos

Los vectores estratégicos son declaraciones transversales que reflejan aspectos de la
estrategia que son imprescindibles, sin los cuales no hay garantia de implementacion del
plan estratégico propuesto. Con la ejecucion del plan estratégico 2016-2020 BASC Sur
Occidente deberé:

e Vector de crecimiento: Desarrollar una sélida comunidad de empresas
asociadas identificadas y satisfechas con BASC Sur Occidente.

e Vector de fortalecimiento: Consolidar un robusto modelo de gestion que
genere productividad y resultados y asegure un manejo integral de riesgos

e Vector de diferenciacion: Ofrecer soluciones que impacte positivamente al
asociado, acordes con sus necesidades y riesgos.

e Vector de talento: Enfocar iniciativas en el modelo de desarrollo centrado en el
ser y las habilidades de liderazgo innovador en conexion con el modelo de

cultura.

6.9 Promesa de valor

Como resultado de la revision de los atributos realizado dentro del anlisis situacional
de la organizacion, BASC Sur Occidente ha definido el concepto de valor para el cliente, a
partir del cual se determina su promesa de valor:

Facilitacion y seguridad en el comercio internacional.

Esta promesa de valor se materializa a través de los atributos mencionados en el punto

siguiente.

6.9.1 Atributos de la promesa de valor

Los atributos delimitan y dan cuerpo a la promesa enfocandose en los elementos clave

de cara al asociado.
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e Cercania en la solucion de necesidades de las empresas asociadas
o Oferta maltiple que contribuya a la madurez y mejora continua del sistema de
gestion en control y seguridad BASC.
e Representacion ante autoridades nacionales e internacionales y gremios del
comercio internacional.
e Gestion ante las autoridades regionales, nacionales e internacionales para la
facilitacion de las operaciones.
e Una propuesta generadora de confianza
Las empresas asociadas son parte primordial y activa de esta promesa de valor,
accediendo a los servicios, exigiendo su cumplimiento, valorandola y contribuyendo a
mejorar a través de sus aportes. Nuestros funcionarios son quienes concretan la promesa de
valor en los momentos de verdad, por eso es fundamental el compromiso y aporte en la

concrecion de la misma.

6.10 Planes de accion

A continuacion se presentan los planes de accion.
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Tabla 5:
Planes de accion

Vector Estratégico

Estrategia

Actividad

Responsable
Fecha (inicio-fin)

Indicador Estratégico

Indicador Tactico

Indicador Operativo

Crecimiento:
desarrollar una
sélida comunidad de
empresas asociadas
identificadas y
satisfechas con
BASC Sur
Occidente

Profundizar en el

Estructurar e

Quejas y reclamos

colectivo de . Asistente de asociados
implementar S . ., -
empresas comunicaciones | Satisfaccion del Encuestas de servicio
. encuesta de X - .
asociadas, sus L Asociado Cumplimiento realizadas
. servicio a los X
necesidades y . Enero-Marzo 2016 tiempo de
) asociados.
expectativas. respuesta
Disefiar esquema
de referidos para
la captacion de < .
, Indice de
empresas NUmero de nuevas vinculacion de
prospectos empresas asociadas .
L R referidos , .
Disefiar proceso con el perfil objetivo. Numero de visitas
Cautivar un flujo | comercial para la | Director Ejecutivo P comerciales
) . L Indice de .
constante de vinculacion de Participacion de realizadas

empresas hacia

empresas que

Febrero-Marzo

nuevos asociados en

referenciacion

la organizacion | incluya empresas 2016 los ingresos totales indice de Efectividad de visitas
referidas, . . comerciales
vinculacion de
empresas Tasa de retorno de la
miembros de referenciacion €mpresas de
. gremios
gremios y
estudios de bases
de datos.
Estimular la Implementar . Generacion de Numero de .
L Asistente - Cumplimiento plan
relacién de largo | programa de S utilidades sobre empresas . o
: - comunicaciones ~ . de trabajo campana
plazo con las testimoniales campana de reconocidas sobre .
empresas para difusion Recondceme total de empresas Reconoceme y
. . Marzo-Abril 2016 . testimoniales
asociadas masiva asociadas
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Vector Estratégico

Estrategia

Actividad

Responsable
Fecha (inicio-fin)

Indicador Estratégico

Indicador Tactico

Indicador Operativo

reconocimiento
su trayectoria 'y
desempefio del
sistema de
gestion en
control y
seguridad BASC

Disefar
programa de
"Recondceme”

Retorno de ingresos
sobre la inversién en
campafia Recon6ceme

Crecer de
manera
armonica y
solida

Promover BASC
a nivel Sur
Occidente

Coordinadora de
Operaciones

Enero-Diciembre
2016

Nuevos ingresos como
% de la inversion en
promocion.

Presupuesto de
promocion como %
del ingreso total

Ndmero de nuevos
asociados y
asociados totales

Cumplimiento plan
de trabajo promocién
BASC Sur Occidente

Fortalecimiento:
Consolidar un
robusto modelo de
gestion que genere
productividad y
resultados y asegure
un manejo integral
de riesgos

Implementar el
Sistema de
Gestidn Integral
soportado por
procesos
eficientes y
flexibles que
asegure la
calidad del
servicio

Estandarizar
métodos y
procesos
internos,
incluyendo
sistema de
medicion de
desempefio de
procesos.

Establecer
procedimientos
estandar de
respuesta a
asociados,
entidades
publicas y
aliados

Director Ejecutivo

Enero-Diciembre
2016

Costo de fallas
internas

Costo de fallas
externas

ROI Sistema de
Gestion Integral

Mantenimiento
Sistema de
Gestion Integral

Cumplimiento
cronograma
implementacion
Sistema de Gestion
Integral

Casos de situaciones
criticas presentadas

Tiempo de
respuesta para
facilitacién ante
situaciones criticas

Cumplimiento plan
de implementacion
proceso de
facilitacion ante
situaciones criticas
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Vector Estratégico

Estrategia

Actividad

Responsable
Fecha (inicio-fin)

Indicador Estratégico

Indicador Tactico

Indicador Operativo

Implementar un
programa de
mejoramiento
continuo de los

Ahorros/Ingresos
generados por mejoras
de procesos

NUmero de
mejoras de
procesos
implementadas

Cumplimiento plan
de implementacién
de costeo de procesos

procesos
. Comunicar
Medir y evaluar avance de o )
. S indicadores . .
gjecucion de la g Director Ejecutivo o -
estrateqia estratégicos, Tasa de crecimiento Cumplimiento
gila tacticos y planes de accion | Cumplimiento planes
transformandola - Mensualmente . .
operativos s ROE para cierre de de trabajo
en el elemento establecidos durante reunion de brechas
central de la y Junta Directiva
cultura establecer plan ROA

organizacional

de accién para
cierre de brechas

Tasa de crecimiento
por sector

Medir y evaluar
una politica de
gestion de
riesgos al
interior de la
organizacion

Implementacion
de Sistema de
gestién del riesgo

Coordinadora de
Operaciones

Marzo 2018

ROI Sistema de
Gestiodn del Riesgo

Mantenimiento
Sistema de
Gestion Integral

Cumplimiento
cronograma
implementacion
Sistema de Gestion
del Riesgo

Dotarse de los
sistemas de
informacion y
operacion que
faciliten la
gestion y los
resultados

Implementacion
CRM

Coordinadora
Administrativa

Marzo 2017

Tasa de crecimiento
por sector

Tasa de uso

Crecimiento de
ingresos

Satisfaccion de
Asociados

Cumplimiento
cronograma de
implementacion
CRM
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Responsable

Vector Estratégico Estrategia Actividad S Indicador Estratégico | Indicador T4ctico | Indicador Operativo
Fecha (inicio-fin)
Reforzar la Disenar plan de
imagen de la mejoramiento de

Diferenciacion:
Ofrecer soluciones
gue impacte
positivamente al
asociado, acordes
con sus necesidades
y riesgos.

organizacion
BASC mediante
alianzas
estratégicas con
las autoridades y
los distintos
sectores

relaciones con
cada Aliado que
incluya visitas y
establecimiento
de objetivos del
corto y mediano
plazo

Director Ejecutivo

Junio-Agosto 2016

Posicionamiento

Crecimiento de
ingresos

Cumplimiento de
objetivos de corto
y mediano plazo

Cumplimiento
cronograma de visitas

Desarrollar una

Ampliacién del
portafolio de

Coordinadora de
Operaciones

Tasa de crecimiento
por sector

Cumplimiento de

oferta de servicios de Satisfaccion de cronograma
soluciones para | acuerdo a . Tasa de uso Asociados implementacion de
: - Junio 2016-Agosto -
los Asociados necesidades 2017 o NUevos servicios
ingresos
Medir
Desarrollar un
permanentemente .
modelo de : o - Quejas y reclamos
. la satisfacciony | Coordinadora de : .
servicio que g . de asociados Cumplimiento de
efectividad de los Operaciones . L
asegure una o Satisfaccion del cronograma de
- servicios para ) - ) -
relacion . - Asociado Cumplimiento implementacion
L implementar Enero-Diciembre - .
oportuna, agil y . tiempo de modelo de servicio
- acciones de 2016
confiable para el : . respuesta
Asociado mejoramiento
continuo
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Vector Estratégico

Estrategia

Actividad

Responsable
Fecha (inicio-fin)

Indicador Estratégico

Indicador Tactico

Indicador Operativo

Profundizar el
uso de servicios

Disefio y
capacitacion de
esquema
comercial para
venta cruzada.

Director Ejecutivo

Tasa de uso

Cumplimiento de

. Eficiencia cronograma de
implementando Revision de Abril 2017 Crecimiento de comercial implementacion de
venta cruzada de . .
| . tarifas de ingresos venta cruzada
0S Mismos o

servicios para

obtener

beneficios por

venta cruzada

Disenar e Coordinadora indice de Cumplimiento

implementar un o . .

_ . Administrativa | Nivel global de competencias cronograma
Talento: Enfocar Sistema de o L
L Atraer y retener - . desempefio Evaluacion de
iniciativas en el ol talento Administracion Marzo 2016 indice d Desempefio
modelo de desarrollo humano del Desempefio n che € dad P
centrado en el sery requerido para el RO1 el il productivida
las habilidades de desarrollo de la Implementar un humano

liderazgo innovador
en conexién con el
modelo de cultura

estrategia de la
organizacion

Plan de
Desarrollo
Individual
alineado con el
plan estratégico

Coordinadora
Administrativa

Marzo 2016

Generacion de
utilidades sobre
inversion en capital
humano

Horas de
formacion

Cumplimiento plan
de desarrollo
organizacional

Fuente: Los Autores
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6.11 Modelo de negocio propuesto

A partir del anélisis anterior y las estrategias disefiadas con base en el cruce realizado
en la matriz DOFA, la eleccion de una estrategia de diferenciacion y relacionamiento y las
prioridades expresadas anteriormente, presentamos la propuesta de modelo de negocio de
BASC Sur Occidente, el cual integra nuevos elementos para permitir el cumplimiento de su
promesa de valor y la estrategia disefiada.

Figura 12: Propuesta de Modelo de negocio BASC Sur Occidente.

KEY = La & VALUE T | CUSTOMER , | cusTomer ]
PARTNERS -— ACTIVITIES .J'_K‘;‘E'L PROPOSITIONS "‘*‘ RELATIONSHIPS 4’. SEGMENTS zlirj_._
Auditorias Agremiacién
Capacitaciones Facilitacién
Asesorias *  Mitigacion de Capacitaciones
Entidades | Facilitacion riesgos gratuitas
e * Facilitacién de Modelo de
gubernamentales | Representatividad actividades L Empresas de
nacionalese | Servicios en puerto |, rorrajacimiento Seiclo la cadena
internacionales e TN st logistica del
. Kg‘l' & 5egur'|dad CHAMNELS ) COmeFCiO
Ernls esouRcEs W~ |* Cconfianza "=~ | internacional
Auditores *  Nuevas *  Email Marketing
Capacitadores Oportunidades +  Pagina we.b
Consultores -+ Portafolio de : 233?‘;?_‘;2'3'“
Empleados servicios consult;rra:
Infraestructura 0 e
Aportes Socios
Alianzas
COST i , REVENUE . -
STRUCTURE .‘_‘_ STREAMS ) R
Personal Excedentes-Sin dnimo Cuofa d_e e b
Honorarios de lucro y sin 4nimo Audivosies =
Servicios R Cuota .Sos.temmlento
Otros Capacitaciones
o

Fuente: Por los autores

El modelo de negocio propuesto incorpora la definicion de un modelo de servicio
como apalancador de la relacién con los clientes y plataforma impulsadora para el
cumplimiento de la promesa de valor desde cuatro componentes: personas, productos,
procesos y tecnologia.

El modelo de servicio planteado estad pensado como una expresion mas de la voluntad
estratégica de la organizacién y su compromiso con servir al asociado en su calidad de
usuario y duefio de la entidad. Al declarar el objetivo de esta manera estamos manifestando
que el mismo es un componente esencial de la marca BASC y base fundamental del

posicionamiento competitivo que se espera alcanzar con la estrategia propuesta.
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La razon de la organizacion son las empresas asociadas, por esto cada accion inspira el
deseo de superar sus expectativas, generarles confianza y crearles experiencias valiosas que
ratifiquen la promesa de valor a propuesta.

Nuestra manera de entender esta relacion entre las empresas asociadas y BASC Sur
Occidente se expresa en el modelo de servicio, un concepto integral cuyos componentes
conforman el modelo y se complementan entre si para buscar la mayor satisfaccion tanto de
las expectativas como de los beneficios esperados.

El Modelo de Servicio disefiado se caracteriza por ser adaptado, facilitador, resolutivo
y eficaz:

e Es fiable de manera que se genere confianza hacia la organizacion

e Es facilitador, pues busca simplificar los procesos de manera que las empresas
asociadas accedan facilmente a los servicios.

e Es resolutivo, pues propende a asegurar que las necesidades son atendidas sin
falta.

e Es eficaz, pues asegura que las empresas asociadas vean satisfecha su
necesidad de la mejor manera posible.

Declarado el modelo de servicio, pasamos a describir sus componentes: las politicas de
servicio y la cultura enmarcan la prestacion de los servicios. La combinacion de las
personas, los productos, los procesos y las condiciones fisicas son las que conforman de
manera combinada los momentos de verdad. Y todo el sistema debe ser sujeto a medicion
y control para ser mejorado.

En el centro del modelo convergen los cuatro elementos fundamentales que configuran
el momento de verdad con las empresas asociadas: los procesos, las personas y los
productos y servicios. Luego, tenemos como pilares sustento del modelo las politicas, la
cultura, comportamientos y monitoreo. Todo este engranaje para conseguir que el modelo
de servicio en BASC Sur Occidente permita ser eficientes, confiables, con atencion a los

detalles y empaticos.
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Figura 13: Propuesta de Modelo de servicio BASC Sur Occidente.

Eficientes

Procesos Personas

Atencion a los
detalles

Confiables

Entorno | Producto

Empaticos

Politicas
Cultura y comportamientos

Seguimiento

Fuente: Por los autores

Dentro de la propuesta de valor se incluye un portafolio de servicios diversificado, el
cual satisfaga las necesidades nacientes de las empresas asociadas, tales como, servicio en
puerto y acompafiamiento en la calificacion como operadores econdmicos autorizados.
Adicionalmente, la ampliaciéon del portafolio de servicios provee a la empresa de una
estructura de ingresos fortalecida para permitir su crecimiento y sostenibilidad y a su vez,
incide positivamente en el posicionamiento de la empresa dentro de su mercado.

Los cambios introducidos en el modelo de negocio son bases de una estrategia de
diferenciacion ampliada a través de la cual, BASC Sur Occidente incorporara los atributos
del servicio analizados, de tal manera que no solo atraiga mas empresas asociadas, sino que
tambien sea lo bastante diferenciable de los servicios de la competencia para mantenerse
aparte de ellos.

A través de esta estrategia diferenciada, la organizacién podra mantener niveles
Optimos de satisfaccion, aumentar las ventas unitarias y obtener la lealtad de las empresas
hacia su marca.

La diferenciacion sera lograda a través de la implementacion de tres impulsadores de
cualidades Unicas: el modelo de servicio como apalancador de la estrategia propuesta,
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portafolio de servicios alineados con las necesidades y expectativas de las empresas y con
un desempefio superior a los disefiados por la competencia y finalmente, un soporte
continuo a las empresas asociadas para facilitar las operaciones del comercio internacional,
este soporte esta representado en agilidad para la respuesta ante eventos criticos que esten
al alcance de BASC Sur Occidente.

Figura 14: Impulsadores de cualidades Unicas.

Impulsadores

de cualidades
unicas

Fuente: Por los autores
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7. CONCLUSIONES DEL ANALISIS

La fuerte imagen de marca y reputacion, las alianzas con gremios y autoridades para la
facilitacion del comercio internacional y la base de asociados representativa de las
empresas de la region de la cadena de comercio exterior hacen de BASC Sur Occidente una
empresa rentable que contribuye al fortalecimiento de la imagen y posicionamiento de
nuestro pais dentro y fuera de nuestras fronteras. El fortalecimiento de la cultura de
seguridad en la cadena logistica del comercio internacional seguira siendo una necesidad
apremiante de nuestro pais para alcanzar las metas de crecimiento de nuestra economia.
Como impulsador de esta cultura de seguridad, BASC Sur Occidente enfrenta retos
importante para continuar siendo ese guiador y acompariante de las empresas asociadas
colombianas traducidas en brindar un portafolio de servicios que responda a las necesidades
del mercado, fortalecer las alianzas establecidas y aprovechar las oportunidades nacientes

de la apertura a los mercados internacionales.
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8. LIMITANTES PARA LA IMPLEMENTACION

La restriccion identificada para la implementacion de esta propuesta es la actual
estructura de la organizacion, la cual cuenta con 4 empleados. Se requerira ampliar la
estructura para lograr que la misma responda a las necesidades cambiantes y retos

planteados.
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9. RESTRICCIONES

Las siguientes son las restricciones encontradas para la implementacion de la presente
propuesta de plan estratégico:

e Aceptacion por parte de las empresas asociadas de reinvertir los excedentes

operacionales en la ejecucion de los planes propuestos para la implementacion
de la estrategia.

e Aceptacion de la cultura organizacional propuesta.

e Aceptacion por parte de las empresas asociadas de los objetivos estratégicos y

planes de implementacién propuestos.
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