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Introduccion
Debido a la globalizacion de los mercados, las facilidades que nos presentan hoy las
nuevas herramientas tecnoldgicas y la hiper-conectividad y comunicacion de la sociedad actual,
se hace evidente la necesidad de que los diferentes actores de la cadena de abastecimiento
trabajen mancomunadamente para el alcance de objetivos como son la disminucion de costos,
mejoramiento de margenes de rentabilidad, los plazos de entrega, la calidad del producto/servicio

y la satisfaccion del cliente.

En la actualidad las empresas cuentan con un sinfin de herramientas y/o metodologias
que le permiten ser accionadas e integradas al interior de una organizacion y su empresa. Es por
esto, que mediante la implementacion del Supply Chain Management, se quiere lograr integrar
todos los agentes participes para la elaboracion de un producto o servicio, que abarque desde que
llega la materia prima o insumos, hasta que se desarrolla un producto terminado y luego es
trasladado a su destino final. Esta cadena no solo incluye proveedores o clientes, sino también a

los transportistas, almacenistas y operadores.

Durante el desarrollo del presente trabajo se emplean los conocimientos adquiridos en
cada una de las fases propuestas, aplicados a la empresa VAL, con el fin de dar a conocer el
Supply Chain Management y su proceso logistico dentro de ella, abarcando la configuracion de
la red de valor, la descripcion de los procesos determinantes segun el GSCF, el enfoque APICS-
SCOR, el comportamiento y posicionamiento de Colombia a nivel logistico, las propuestas de
inventario, Layout para el almacén de VAL, los sistemas de gestion de transporte y la

implementacion de las mega tendencias en las empresas Colombianas.



Objetivos
Objetivo general
Realizar mediante un caso de estudio la identificacion e implementacién del Supply
Chain Management y Logistica, como una estrategia para la mejora de los procesos de la cadena
de suministro que le permita a la empresa Variedades Angie Lorena Ubicada en el municipio de
Fusagasuga Cundinamarca, continuar su labor comercial en el &ambito local mediante el

mejoramiento de sus niveles de competitividad frente a sus competidores.

Objetivos especificos

e Realizar una valoracién diagndstica de los procesos que integran la Cadena de Suministro
de la empresa con respecto a la gestion de la cadena de suministros.

e Identificar la Cadena de Suministro a partir de su estructura y procesos logisticos en la
empresa a partir de modelos propios de la disciplina.

e Establecer el mejoramiento y optimizacién de los procesos logisticos de la cadena de
suministro en la empresa, que permita alcanzar mayores niveles de competitividad.

e Proponer mejoras a los procesos logisticos de la empresa que le permitan establecer,

actualizar y/o mejorar su Cadena de Suministros actual.



Capitulo 1: configuracion de la red de Supply Chain para la empresa

Una Supply Chain, es una estructura que se basa en la integracién de todos los agentes
participes para la elaboracién de un producto o servicio, abarca desde que llega la materia prima
0 insumos, hasta que se desarrolla un producto terminado y luego es trasladado a su destino final.

Se realiz6 la seleccion de una empresa, en la cual se tiene acceso a diferente informacion
que permite analizar detalladamente todo el proceso que implica realizar las actividades
desarrolladas por ésta.

La empresa seleccionada es Variedades Angie Lorena, en adelante (VAL), ubicada en
Cundinamarca y dedicada a la comercializacion al por mayor y al detal de productos de papeleria
y oficina, cacharreria, medicamentos de venta libre (populares) y productos de aseo personal.

Es asi como en esta empresa se identifican los miembros de la red a la cual pertenece y
por lo tanto se elabora la red estructural, por consiguiente, se explica cada una de las
dimensiones estructurales de la red de valor y por ultimo se identifican los Tipos de vinculos de

procesos Yy sefializarlos en el diagrama de la Red.

Presentacion de la empresa

El establecimiento se llama VAL. Se encuentra ubicada en la carrera 9 niumero 7-40,
Fusagasuga Cundinamarca, su actividad econdmica es la comercializacion al por mayor y al
detal de productos de papeleria y oficina, cacharreria, medicamentos de venta libre (populares) y
productos de aseo personal. Los servicios ofrecidos son la venta de articulos al por mayor y al
detal en productos de papeleria y oficina, medicamentos populares, cacharreria y jugueteria.; no
se maneja sistema de domicilios y la empresa no tiene sucursales. Ademas, como medios de
pago maneja principalmente el pago en efectivo y otros adicionales como pagos via Nequi o por

consignacion bancaria.



Caracteristicas de la poblacion de clientes: Microempresa de servicios, responsable de

IVA. clientes de tipo: empresas, colegios, fundaciones, asilos de ancianos, tenderos, poblacién

flotante y frecuentes, poblacion del coman, micro, pequefias y medianas empresa.

Miembros de la red
Tabla 1. Descripcion niveles de proveedores

Nivel | Nivel 11

Nivel 111

Los proveedores de segundo nivel
de este establecimiento son
aquellos distribuidores que se tiene
actualmente identificados como
segunda opcidn para los
abastecimientos en la empresa.

Son los principales abastecedores
de materia prima o insumos para
la comercializacion de los
productos vendidos por el
establecimiento VAL.

Los proveedores de Nivel I11, son
aquellos con los cuales se tienen
relaciones comerciales
esporédicamente, ya que, no
generan algln beneficio o
rentabilidad adecuada para los
beneficios de la empresa.

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Tabla 2 Descripcion niveles de clientes

Nivel | Nivel 11

Nivel 111

Son los principales clientes, en
donde la mayoria de los productos
se comercializan al por mayor y
son adquiridos por minoristas.
Otro cliente de este nivel son las
empresas a las cuales proveemos.

Los clientes de nivel Il, son los
que compran productos al detal en
la empresa.

En este nivel se encuentran los
clientes que compran de manera
esporédica o aquellos ya
reconocidos por la empresa para
los que no representamos su
proveedor principal

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.



Red estructural de la empresa
Primer Nivel. Corresponde aquellos centros de abastecimiento principales de la empresa en la adquisicién de articulos para su

comercializacion y venta, algunos de estos articulos también son de autoconsumo para la empresa.

Tabla 3. Lista de proveedores de primer nivel

Proveedor Tipo de comercio Uso Comercializacid Tiempo de
interno n antigtedad aprox.
AGROPLAST S.AS. Plasticos y desechables X X 15 afios
COMERCIALIZADORA COMARKO S.ASS. Cosméticos X 3 afios
COMERCIALIZADORA MAF S.AS. Papeleria, oficina y cacharreria X X Menos de 1 afio
DISMATRIPLEX S.AS. Pegantes y maderas X X 10 afios
DISTRIBUIDORA EL FARO LTDA Papeleria, oficina, cacharreria X X 15 afios
y jugueteria
DISTRIBUIDORA Y PANALERA EL Drogueria y aseo personal X 18 afios
TALIBAN
DROGUERIA CRONOFARMA Drogueria y aseo personal X 7 afos
INVERSIONES ROMANO LTDA Papeleria, oficinay cacharreria X X 14 afios
INVERSIONES VADISA SOCIEDAD POR Papeleria, oficina y cacharreria X X Menos de 1 afio
ACCIONES SIMPLIFICADA
MOVISTAR Servicio de internet X 10 meses
PAPELERIA ANTIOQUIA Papeleria, oficina y cacharreria X X 7 afios
DANALEG OUTSOURCING SERVICE S.AS. Aseo personal y cacharreria X X Menos de 6 meses
DEPOSITO PRINCIPAL DE DROGAS LTDA Drogueria y aseo personal X 7 afos
DISTRIBUDORA & PAPELERIA LA Papeleria, oficina y cacharreria X X 11 afios
MAYORIA CD S.AS.
DROGAS IMAS DROGAS FUSA Drogueria y aseo personal X 7 afios
GISELA CAROLINA GIL LINARES Insumos de aseo, aseo personal X X 4 afos
. i y cacharreria
PAPELERIA, CACHARRERIAY Papeleria, oficina, cacharreria X X 4 afios

JUGUETERIA E.J.C.

y jugueteria



X Menos de 1 afio

REPRESENTACIONES Y DISTRIBUCIONES Aseo personal X

NOSOTROS SAS

SEMPERTEX DE COLOMBIAS.A. Pifateria X Menos de 6 meses
TRONEX S.AS. Pilas X X 7 afos

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor

Segundo Nivel. Corresponde a aquellos centros de abastecimiento de respaldo para la empresa en los momentos en que sus

proveedores principales no cuentan con los articulos necesitados ya sea por la falta de estos o por un tiempo de espera méas largo en la

recepcion del pedido.

Tabla 4. Lista de proveedores de segundo nivel

PROVEEDOR TIPO DE SERVICIO TIEMPO DE
COMERCIO ANTIGUEDAD APROX.
BANCO CAJA SOCIAL  Medio de pago FEEEIn e pupE O el il 14 meses
venta y canal de pago para pedidos de abastecimiento
(B@I;&?LOMBIA Medio de pago Recepcion de pagos de factura de venta 8 meses

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Red estructural de clientes

A continuacion, se presenta de manera global un conteo aproximado de la cantidad de clientes y su tipo, ya que, no se tiene un

conocimiento exacto del mismo por parte de la empresa.



Tabla 5. Red estructural general de clientes

Tipo de clientes Validados Total Periodo
Registrados (POS) 133 133 N.A.
Minoristas 60 60 N.A.
Flotantes u ocasionales Desconocido 550-600 Mensual
Recurrentes Desconocido 300-350 Mensual
Empresas (Facturacion electrénica) 18 18 N.A.
Total 211 961

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.
Primer Nivel. Corresponde aquella poblacién de: (1) empresas de tipo natural o juridica que adquieren articulos como
consumidores finales; (2) y de aquellas personas que adquieren articulos para su posterior uso y/o comercializacion ya sea en tiendas o

negocios de barrio.

Segundo Nivel. Hace parte aquella poblacion recurrente y flotante que adquiere articulos como consumidor final para su

posterior uso.

Tabla 6 Clientes de segundo nivel

Tipo de clientes Validados Total Periodo
Flotantes u ocasionales Desconocido 550-600 Mensual
Recurrentes Desconocido 300-350 Mensual

Nota. (1) Clientes flotantes u ocasionales hace referencia aquellas personas que van de paso por el municipio y/o son de minima o casi nula
asistencia al establecimiento y que residen en Fusagasuga; (2) y los clientes recurrentes son aquellas personas que acostumbran a comprar seguida o diariamente en el

establecimiento comercial de VAL.



Diagrama de la red estructural de la empresa VAL. Representacién de la red con sus componentes.

Figura 1 Diagrama de Red Estructural de la empresa VAL
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Dimensiones estructurales de la red de valor

Estructura horizontal de la empresa val

La dimension estructural horizontal, hace referencia al total de niveles que componen una
cadena de abastecimiento y esta se puede catalogar en larga o corta dependiendo de la cantidad
de niveles que haya en la red estructural.

En nuestro caso para el establecimiento VAL, podemos observar gque esta estructura
horizontal esté& equilibrada, tanto en proveedores como clientes cuenta con 3 niveles de jerarquia,

y en ellos podemos concluir que los dos son de suma importancia para este establecimiento.

Estructura vertical de la empresa val

Esta estructura, se enfoca en la cantidad de proveedores y clientes que se pueden
encontrar en cada nivel de la red, donde pueden ser ancha o0 angosta.

En el caso de VAL, en donde podemos ver en el grafico 1, que existe una cantidad de
proveedores superior a la cantidad de los clientes, ya que existen maltiples marcas de productos

que el establecimiento vende. Por esto se considera una estructura vertical ancha.

Diagrama de estructura horizontal y vertical

Figura 5 Diagrama horizontal y vertical de la empresa VAL
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Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.



Posicion horizontal de la empresa val

La posicién horizontal nos indica el nivel de servicio que la empresa ofrece con respecto
al acercamiento de su aprovisionamiento inicial o ser el altimo adquiriente, por esto es posible
indicar que se encuentra muy cerca de aquellos proveedores que son fabricantes, aunque no tiene
relacion comercial directa con estos, si la presenta con los clientes de estos en la mayoria de
casos, esto permite a VAL estar muy bien posicionada a nivel horizontal por contar con grandes
proveedores para su proceso de abastecimiento que le permiten al consumidor final la

adquisicion de productos.

Diagrama de posicion horizontal

Figura 2 Posicion horizontal de la empresa VAL
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Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Tipos de vinculos de procesos

Vinculo administrado en la empresa val

El tipo de vinculo de proceso administrado es aquel donde la compafiia objetivo integra
un proceso con uno o0 mas proveedores o clientes para generar una colaboracion. Para el caso de
VAL son aquellos procesos formados con clientes y proveedores que se encuentran en el primer
nivel, controlando los flujos, realizando integraciones y organizando los procesos con miras a

lograr un servicio éptimo al hacer llegar los productos de los proveedores Agroplast S.A.S.,



Comercializadora Comarko S.A.S., Comercializadora Maf S.A.S., Dismatriplex S.A.S.,
Distribuidora El Faro Ltda., Distribuidora Y Pafialera El Taliban, Drogueria Cronofarma,
Inversiones Romano Ltda., Inversiones Vadisa Sociedad Por Acciones Simplificada, y Papeleria

Antioquia a toda la clientela.

Tabla 7 Vinculo Administrado

Vinculo administrado

Descripcion Ejemplo

El vinculo administrado hace alusién a que la Hacia proveedor: Se genera el reconocimiento de los

empresa posee una comunicacion e integracion  procesos establecidos por la Distribuidora el Faro y a su

activa con uno 0 mas procesos con los proveedores vez se indica de nuestros procesos internos que

o clientes. Suele ser mas fuerte esta integracion en intervienen hacia dicha empresa, para establecer

el Nivel | del Supply Chain. claridad en el desarrollo de los procesos y se integren
colaborativamente ambas partes para generar un proceso
eficaz hacia ambas partes y el aumento y fomento de las
relaciones con este proveedor.

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Vinculo monitoreado en la empresa val

El tipo de vinculo monitoreado es aquel donde se realiza seguimiento, en donde algunos
procesos se requieren auditar con frecuencia para garantizar que se cumplen efectivamente. Para
el caso de VAL, son aquellos procesos correspondientes a la facturacion electronica, monitoreo
de servicio prestado a los clientes recurrentes y el del servicio prestado a los clientes que
compran al por mayor, puesto que estos deben estar focalizados al representar venta en cantidad
y frecuencia. También, se presenta el caso por parte de nuestros proveedores en donde ellos
generan este vinculo monitoreado hacia nuestra empresa de manera constante y que son

auditables.



Tabla 8. Vinculo monitoreado

Descripcion

Vinculo monitoreado

Ejemplo

Los vinculos de Monitoreo hacen
alusion a una empresa que trabaja
junto con otra, y esta es la
encargada de realizar
especificamente unas actividades
gue no son tan prioritarias, por lo
cual audita o monitorea con una
frecuencia moderada.

Por parte de proveedores: El proveedor Comercializadora MAF SAS,
por medio de sus vendedores verifica ocasionalmente si existen cuentas
o deudas pendientes por parte de la empresa VAL a razén de érdenes
de pedido realizadas para poder prestar un servicio sin inconvenientes.

Hacia nuestros clientes: En ocasiones se deben establecer e indicar a
nuestros clientes determinados parametros para el manejo o transporte
adecuado de los productos en aquellos que asi lo requieren (icopor o
productos en envases) para evitar dafios o imperfecciones en ellos.

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Vinculo no administrado en la
Para el caso de VAL son

abastecimiento no automatizado

empresa val
aquellos procesos correspondientes a procesos de

donde los pedidos se realizan a medida que se van necesitando

sin optar por un abastecimiento ciclico o automatico.

Tabla 9. Vinculo no administrad

0]

Descripcion

Vinculo no administrado

Ejemplo

Este tipo de vinculos no
administrados es cuando la empresa
no esta involucrada activamente, con
algunos procesos de otras empresas,
confia plenamente en que estas
cumplen eficientemente con sus
actividades designadas

La empresa INVESIONES VADISA SOCIEDAD POR ACCIONES
SIMPLIFICADA, cuenta con implementacion tecnologica en su area de
bodega en donde al momento de despachar un pedido, se deben llevar a
cabo una seria de procesos tanto logisticos como administrativos para
que se pueda generar el transporte y entrega del pedido a la empresa
VAL. Hasta que el proveedor no cumpla con todos los procesos internos,
este no genera la orden de salida del pedido de su empresa.

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.



Vinculo no participante en la empresa val
El tipo de vinculo de proceso no participante son aquellos generados por empresas que no
hacen parte de la cadena de Supply Chain, pero, que cuyas decisiones o0 acciones impartidas por

estas afectan directamente a la empresa VAL.

Tabla 10. Vinculo no participante

Vinculo no participante

Descripcion Ejemplo

Este vinculo de no participante hace referencia a | La Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN),
que no interviene en ningln proceso de otra | no es actor participante de la cadena de Supply Chain de la
empresa ni monitoriza, pero si le puede afectar en | empresa, pero, si dicha empresa encuentra alguna

las decisiones que tomen las otras empresas y se | inconsistencia en los datos presentados a nivel tributario por
pueda generar una condicién importante de manera | parte de VAL en un afio fiscal, la DIAN puede tomar y
externa que pueda llegar a poner en peligro el | presentar acciones legales de diferente indole en contra de
funcionamiento de la empresa. la empresa.

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Capitulo 2: procesos del sc para una empresa, segun enfoque del gscf
En la actualidad las empresas cuentan con un sinfin de herramientas y/o metodologias
que le permiten ser accionadas e integradas al interior de una organizacion y su empresa. Es por
esto, que mediante la ingenieria industrial se puede generar la identificacion de determinadas
estructuras y procesos logisticos al interior y de la misma cadena de suministros de una empresa

a partir del uso de metodologias como por el ejemplo la de Global Supply Chain Férum (GSCF).

A partir de lo anterior, para el presente trabajo se describa el proceso de implementacion o
la manera en como se desarrollan en la actualidad los ocho procesos estratégicos segun el GSCF

para la empresa VAL ubicada en el municipio de Fusagasuga.



Identificacién y aplicacion de los 8 procesos estratégicos en la empresa val

Procesos estratégicos segun el global Supply Chain forum (gscf)

Figura 3 Esquema del Supply Chain
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Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Administracion de las Relaciones con el Cliente

Por otra parte, sin omitir la importancia de determinar que el area de comercializacion y
venta no es el Unico contacto responsable con nuestros clientes, internamente se ofrece para
clientes, empresas unipersonales, pymes o cualquier sector que nos requiera , el servicio de
recepcion de llamadas y/o atencion via WhatsApp, para la atencion de peticiones, quejas,
reclamos y sugerencias (PQRS), evitando desplazamiento hasta el establecimiento comercial,

respetando el tiempo de quienes confian en nosotros para la atencion de los requerimientos.

Administracion del servicio al cliente

La empresa VAL maneja con sus clientes una comunicacion verbal en su establecimiento
y por medios como celular o WhatsApp a traves de sus nimeros de contacto, ampliando canales
de comunicacion y resolviendo gracias a ellos las peticiones, quejas o reclamos que provengan

de la solicitud realizada o servicio prestado.



Administracion de la demanda

A nivel in situ es garantizado el cumplimiento en tiempos de entrega seguido de realizar
la orden de compra, se cuenta con el medio de distribucion del producto a entregar y un stock
robusto de productos. Los productos del stock que son seleccionados para la comercializacién se

alistan y embalan para ser entregados bajo requerimientos de acuerdo como el cliente lo solicite.

Order fullfilment

Para VAL, es importante contar con una estructura efectiva de relacionamiento con sus
proveedores y consumidores. EI momento de generacion de una solicitud de producto por parte
de los consumidores se da de forma presencial in situ o por via telefonica o WhatsApp, en donde
actualmente los tiempos de aceptacion de estas 6rdenes de los consumidores esta condicionada a
la atencion directa de los vendedores. Una vez se toma los pedidos y se genera la interaccion con
el cliente para tomar detalles de: producto y cantidades a entregar, tiempo de entrega, embalaje y

mecanismo de entrega.

El cumplimiento de las entregas se estima con base en la experticia de la empresa con
cada uno de sus clientes, si las entregas se realizan al interior del municipio, se terceriza la labor

de entregas a compafiias domiciliarias.

Cuando la orden se procesa en sitio los productos del stock que son seleccionados para

salir a los usuarios se alistan y empacan y el embalaje se realiza como el cliente lo solicite.

Administracion del flujo de manufactura
La empresa VAL, al ser una empresa prestadora de servicios de distribucion y

comercializacion de productos, no presenta como tal, acciones de manufactura al interior de los



procesos derivados de su actividad econémica, lo que hace que desarrollemos una estrategia de

busqueda responsable en nuestros proveedores.

Tabla 11. Transformacion de materias primas

Presentacion de Presentacion de
compra venta
Bolsa hecha de pliego

Producto  Materia prima

Bolsa de regalo Papel regalo Pliegos )
y 1/2 pliego

Bolsaderegalo Cartulina decorada  Cuatro octavos (medio pliego) Bolsa hecha de cuatro octavos

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Administracion de las relaciones con el proveedor

Los proveedores de VAL, a partir de la administracién de las relaciones ofrecen
beneficios en la misma medida que existan buenos términos entre ambas partes, lo cual permite
como empresa reducir costos al momento de adquirir determinados productos y enfocarlos a mas

beneficios para compradores y ampliacion del portafolio.

Desarrollo y comercializacion de productos

La empresa puntualmente no se especializa en el desarrollo o fabricacién de productos,
Unicamente fabrica ocasionalmente y en un nivel muy bajo bolsas de regalo en material de papel
regalo o cartulina decorada. A cambio del desarrollo, realiza procesos de transformacién en

presentaciones de venta de determinados productos.

Administracion del Retorno
Para la empresa VAL, la administracion del retorno se encuentra fundamentada de
manera general en aquellos articulos que presentan imperfecciones, defectos, dafios, averias o

aquel gue se requiera de intercambio por otro producto, este tltimo siendo un beneficio para



aquellos clientes minoristas sin excepciones y en algunos casos para las empresas cuando estas lo

requieren.

Ademas, de manera independiente y de acuerdo con la caracterizacion de nuestros tipos
de clientes (empresas, minoristas y consumidores finales), estos presentan beneficios en cuanto a
la administracion del retorno el cual se podra observar en la siguiente tabla para cada uno de

ellos.

Tabla 12. Beneficios sobre retorno de clientes

Beneficios sobre retorno

Tipo de clientes Cambio del producto o por

. . Devolucion
uno diferente de igual o mayor .
del dinero
valor ($)
Registrados (POS) X
Minoristas X X
Flotantes u ocasionales X
Recurrentes X

Empresas (Facturacion
electrénica)

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

X




Capitulo 3: procesos segun enfoque de apics-scor
Este método enfatiza la aplicacion del modelo APICS-SCOR a los procesos de la
compaiiia VAL, se analizé la posicion y la actual situacion de la compaiiia en términos de
logistica y distribucion y se propuso el enfoque APCIS-SCOR describiendo sus procesos y

proponiendo algunas cosas interesantes para la mejoria de la compafiia.

Representacion del modelo scor de la empresa val

Figura 4 Nivel 1 del enfoque APICS-SCOR de la empresa VAL

Modelo SCOR
Variedades Angie Lorena

PLANIFICACION

Distribucién Adquisicion Distribucién Adquisicién

Fabricacién Distribucién Adquisicién Distribucién Adquisicién

Adquisicién
Variedades
Angie Lorena

Devolucién Devolucién Devolucién Devolucién
Proveedor del Proveedores de la Cliente minorista o Cliente del cliente
proveedor empresa VAL consumidor final minorista

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Identificacion e implementacion de los procesos segun apics - scor en la empresa val

A continuacion, se establecen aquellos subprocesos que se pueden reconocer en la
actualidad de la empresa aplicados con base al modelo del APICS SCOR, junto con aquellos
otros de los cuales se recomienda su implementacion para fortalecer el desarrollo de las

actividades internas.



Figura 5 Ejecucién y recomendaciones de procesos del modelo SCOR en la empresa VAL

Procesos SCOR Model

PLAN | SOURCE| MAKE |DELIVER|RETURN | ENABLE
Planning P1 P2 P3 P4 P5 P6
sP2 sD1 sR1 252 c .
Tipos de |Execution sP4 ss1 sM2 sD2 SDRL o ategoria
Procesos sP5 sD4 sDR2 SE11 de los
SEL Procesos
Enable sp1 Se101 SEAS NA. NA. SE7
SE10.4
SE9
Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.
Sp-plan (planificacion)
Figura 6 Recomendaciones sP-Plan
| sP-PLAN (Recomendaciones)
sP Subprocesos Descripcion
Generar e integrar este proceso,
Planificar la permitiria a la empresa poder
. conocer de manera total
sP1 gj:ﬁ;gtf; PR gy Ciry y fortalecer toda su cadena
de SC, generando valor agregado
y mejoras a la empresa.

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.




Tabla 13 Procesos de nivel 2 y 3 de sP-Plan segin modelo APICS-SCOR

Procesos Enfoque Apics-Scor
Proceso sP-Plan (planificacidn)
Nivel Descripcion Esquema
| e Alicadas Implementacion recomendada
. Categorias sP2: Fuente del plan.
Nivel de .
de sP1: Planificar la cadena de
. L rocesos P4: Planificar Entrega. ini
configuracién| P S anificar Ent eda suministro.
sP5: Plan de devolucion.
sP2 sk sP5
- sP2.1: Identificar, sP4.1: Identificar, (I;I‘J.OI’IZ&I’ ¥ sP5.1: Evaluar y agregar los
riorizar y agregar agregar requisitos de entrega. requisitos de devolucion.
O II')ecplisitosY degprgductos. sP4.2: Identificar, evaluar y qu‘lj.Z: Identificar, evaluar y
r_— 0 sP2.4: Establecer Agregar recursos de entrega. agregar recursos de retorno.
(& (dp) planes de sP4.3: Equ111bre?:r los recursos de sP5.3: Equilibrar los recursos
' 7) (¢b) abastecimiento. entre_g:a v capacidades con de devolucién con los
3 @) Q requisitos de entrega. requisitos de devolucién.
Nivel o (@) sP4.4: Establecer planes de sP4.4: Establecer y comunicar
elemento E G entrega. planes de devolucidn.
o
de procesos o
O O
v o
(¢b)
sP2: sP4: sP5:
Proceso i g .,
Fuente del plan. Planificar Entrega. Plan de devolucion.
Entradas Demanda de productos Solicitud de productos Solicitud de retorno




Salidas

Pedidos de abastecimiento

Entrega de productos

Retorno solucionado segin
requerimientos del cliente

Métricas

Carencia de algun producto o
solicitud especifica del cliente:
<=5%

% de entregas sin faltantes:
<97%

Requerimiento de retorno
por: averia, defectuoso o
dafio <=5%

Mejores
practicas

Implementacidn de
un sistema de inventarios
(propuesta)

Servicio de transporte propio de la
empresa para la entrega de productos
en el sitio que lo
requiera el cliente
(propuesta)

Implementacion de
formato unico
para esta solicitud
(propuesta)

Habilidad del
sistema para
soportar las
mejores
practicas

Integracién compleja
que requiere de tiempo
para una total integracion
entre productos
y las areas de trabajo

Integracién compleja que
requiere de tiempo para poder
establecer el bien de adquisicidn para
el servicio y el rubro de este

De sencilla integracion

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.




SS-Source (Adquisicion)

Tabla 14 Procesos de nivel 2 y 3 de sS-Source segiin modelo APICS-SCOR

Procesos enfoque apics-scor
Proceso sS-Source (adquisicion)

Nivel Descripcion Esquema
2 Implementacion recomendada
Nivel de Categorias
de :
configuracié | procesos sS1: Producto en stock de origen. N.A.
n
c sS1
‘C_J o $81.1: Programar entregas de
O on producto.
3 [7p) 8 s51.2: Recibir producto.
Nivel 8 o s51.5: Autorizar el pago del
elemento E E pm“EEdDr_',
de procesos S s51.3: Verificar producto.
O B s51.4: Transferir producto.
(V]
8 ©




sS1.5
sS1.1 Programar - . sS1.3 sS1.4
sS1.2 Recibir Autorizar el . .
Proceso entregas de producto pago del Verificar Transferir
producto proveedor producto producto
Producto en etapa Producto en etana
Entradas Informacién de Ingreso de producto  cuenta de cobro de revision de de P
proveedores disponibles comprado proveedor Optimas | .
condiciones almacenamiento
Producto enviado a Confirmacionde  Almacenaje en
. . revision de optimas  Pago de cuenta de producto en bodega o puesto
Salidas Cronograma de envios - P .
condiciones de cobro Optimas en vitrina para
ingreso condiciones comercializar
. % de pagos .
0
. % _de recepcion de inmediatos de Registro de 100% de la
% de recepcion de pedidos completos o productos en .
. edidos en fecha segun orden de cuentas de cobro malas _mercancia que
Meétricas P _ . _ = Pago 100% de .. _ ingresa debe ser
acordada. = recepcion ~ compra= 100% del condiciones =
) cuentas de cobro s almacenada el
del 100% de los pedidos  total acordado en . debe ser inferior i .
orden dentro del tiempo 2.0.5% mismo dia
establecido '
Revisar idoneidad de Implementacion de Generar recibos Manejar un ImpIementacmn
” . . de egreso en el indicador de de un sistema de
programacion /Manejar un sistema de . . -
: L . . momento que cantidad de inventarios ABC
. nivel de servicio de inventarios ABC u - .
Mejores dores/selecci dantable al confirmen él productos con u otro adaptable
racticas proveedoresfseleccionar - otro adaptable a envi6 del dinero defectos y el al modelo de
P proveedores a partir de  modelo de trabajo de . .
. por medio de proveedor al que trabajo de la
criterios KPI la empresa.
(propuesta) (propuesta) transportador. pertenecen empresa.
prop prop (propuesta) (propuesta) (propuesta)
Habilidad
del
sistema Adaptable con gran
para Adaptable trabajo por parte de Adaptable Adaptable Adaptable
soportar las la empresa
mejores
practicas

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.




SM-Make (Fabricacion-Transformacion)
Con respecto a este proceso, la empresa no genera ningun tipo de proceso de fabricacion y a cambio de ello se desarrollan

procesos de transformacion de las unidades de venta en algunos de los productos a comercializar.

Tabla 15 Procesos de nivel 2 y 3 de sM-Make segin modelo APICS-SCOR

Procesos enfoque apics-scor
Proceso sM-Make

n

Nivel Descripcion Esquema
2 »
Nivelde | Categorias Implementacion recomendada
de ]
configuracio | procesos sM2: Hacer el pedido. N.A.

L4

c
o .\ .
o 8 sM2.2: Emitir producto de origen
3 ‘D D / en proceso.
Nivel 8 8 sM2.4: Empacar.
elemento =~ sM2.5: Producto terminad
d S s 5: ucto terminado en
O — etapa.
procesos 8 D
Qo
O

sM2




Proceso sM2.2: Emitir producto de origen sM2.4: Empacar sM2.5: Producto
/ en proceso o terminado en etapa
Busqueda de producto en almacenamiento Producto a empacar/ empague
Entradas /identificar productos para empaque o coITes gndiente pag Producto empacado
transformacion P
Salidas Traslado a piso de; venta de los productos Producto empacado Entrega de producto en punto
que requieren empagque de venta
Tasa de abandono de compra=
L - 100% de los productos el porcentaje de clientes que
10%3(:;;'82 dreorc)jrljoéjtzgtgzsgr:Is:atraggféai:os enviados a empaque deben desisten de la compra por
Meétricas Soi s cuer?ta con el abastecimiento quedar empacados, el material demora en el empaque o
suficiente para el pedido en venta de empaque debe estar alistamiento debe ser menor al
P P siempre disponible 2% teniendo en cuenta la baja
complejidad del proceso
Identificar visualmente la mercancia que Garantizar cercania entre las
) requiere empaaue. a base de coloresqo zonas de almacenaje de Programar capacitaciones en
Mejores a pp?cto,gramas producto a empacar y empaque  manejo de cliente, empaque y
practicas para fcil ubicacion de producto corres_pgndlgnte para mejorar evaluar desempefio
eficiencia en tiempos (propuesta)
(propuesta) (ejecutado)
Habilidad del
sistema para
soportar las A considerar Adaptable y ejecutado Adaptable
mejores
practicas

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.




SD-Deliver (Distribucidn)

Tabla 16 Procesos de nivel 2 y 3 de sD-Deliver segin modelo APICS-SCOR

Procesos enfoque apics-scor
Proceso sD-Deliver

Nivel Descripcion Esquema
Implementacion
recomendada
Nivil de Categorias de SD1: Entregar el producto almacenado.
. ., Procesos
configuracion N.A.

SD2: Entrega de productos fabricados bajo pedido.
SD4: Entregar producto minorista.

Procesos de distribucién

sD2 sD1 D4
g SDZt.]L-z Consulta de procese Sgi-i;}Ell—:eEiI producto. sD1.1: Consulta de proceso  sD1.8: Recibir producto de :]:4.' 2 REI cibir producto
\ ¥ cotzacion. SUL AU Empacar v cotizacion. la fuente o hacer. -
i sD2.2: Recibir, configurar,  producto. sD1.2: Recibir, ingresary  sDL.9: Elegir producto. $D4.3: Tomarel
ingresar y validar pedido.  sD2.11: Cargar producto producto de la trastienda
(@) (7)) sD2.3: Rf:zsen'a dep ’ Ve o doﬁumpermos validar pedido. sD1.10: Empacar producto. o bodega del almacén.
" — q) inventario y defermina la de envio. sD1.3: Reserva de sD1.12: Enviar/entregar sD4.4: Ubicar en
3 92 O fecha de entrega. sD2.2: Enviar producto. inventario v determina la producto. gondola o estante.
. O O sD2.4: Consclidar pedidos.  sD2.13: Recibir v fecha de entrega. sD1.13: Recibir v verificar sD4.6: Verificar. .
Nivel Q sD2.5: Construir carga. verificar el producto por sD1.4: Consolidar pedidos. el producto por parte del sD4.7: Entregar v/o
| | - sD2.8: Recibir producto de  parte del sD1.5: Configurar carga. cliente. instalar.
elemento E Q 1a fuente o hacer. cliente.
de procesos o
O O
o O
sD2: Entrega de
A Proceso sD1: Entregar el productos fabricados bajo sD4: Entrega_r producto
producto almacenado pedido minorista
Solicitud de presentaciones de
Entradas Orden de compra venta especificos en Orden de compra
determinados productos




Salidas

Consolidacién, venta y entrega de

Venta y entrega de producto producto

Presentacion y entrega

Métricas

Cantidad de ventas realizadas en fechas
especificas vs el mismo periodo, pero
de distinto afio = % en el aumento o
disminucion de ventas realizadas para
ese periodo

Cantidad de ventas diarias vs
el mismo periodo de distinto
afo = % en el aumento o
disminucion de ventas

Especificaciones de re empaque
en productos que lo requieren

Mejores
practicas

Integracidn de un sistema de
inventarios y distribucion de
la bodega por zonas de

Mejorar el desarrollo de los
procesos de re empaque en c/u de

Establecer capacitaciones sobre
diferentes aspectos con atencion al

productos por familia o los casos cliente
afines (propuesta) (propuesta)
(propuesta)

Habilidad
del

sistema para
soportar las
mejores
practicas

Adaptable y necesario.
Acondicionar la bodega de
tal manera que se conozca
informacion detallada de la

localizacion de los productos
para su fécil eleccion

Establecer &reas o brindar
espacios adecuados para el
desarrollo de re empaque que
eviten implicaciones negativas en
la salud de los trabajadores.

Es adaptable y aceptable, pues, brindara
un mayor soporte al area de
comercializacion

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.




SR-Return (Retorno)

Tabla 17 Procesos de nivel 2 y 3 de sR-Return segin modelo APICS-SCOR

Procesos enfoque apics-scor
Proceso sR-Return (retorno)
Nivel Descripcion Esquema
2 Implementacion recomendada
Nivel de Categorias sSR1: Retorno de origen Producto defectuoso.
_ _ de sDR1: Entrega de devolucion de producto NA
configuracio procesos defectuoso. o
n sDR2: Entregar el producto MRO de devolucion.
C
\9 o sSR1
QO ) sSR1.1: Identificar sDR1 sDR2
— condiciéndefectuosa. sDR1.1: Autorizar la devolucion de sDR2.1: Autorizar la
3 8 &) sSR1.2: Disposicion del productos defectuosos. devolucién del producto MRO.
Nivel (@) producto defectuoso. sDR1.2: Programar el recibo de los sDR2.2: Programar MRO
v Q. hal sSR1.3: Solicitar retornos defectuosos. recibo de devolucion.
elemento E o autorizacién de devolucién sDR1.3: Recibir producto defectuoso sDR2.3: Recibir producto
de procesos de producto defectuoso. (incluye verificacién) MRO. )
O = sSR1.4: Programar envio de sDR1.4: Transferir producto sDR2.4: Transferir producto
% 5 productos defectuosos. MRO.
beb) © sSR1.5: Devolver producto




sSR1: Retorno de sDR2: Entregar el

sDR1: Entrega de devolucion

Proceso origen Producto producto MRO de
de producto defectuoso. -
defectuoso. devolucioén.
Solicitud de procesos de Solicitud de proceso frente al
Entradas devolucion proveedor por defecto Proceso entrega de retorno
. Autorizacién o no del . I
Salidas Cambio de producto Revision del MRO
retorno

% de devoluciones

realizadas con éxito % de devoluciones realizadas con éxito 1000
Meétricas =(Devoluciones =(Devoluciones aprobadas)/(Total de Contrc;lnf(jril iﬁg&ﬁgo % de

aprobadas)/(Total de solicitud devoluciones) g

solicitud devoluciones)

., . Programar dentro
Revision al momento del descargue, si g

Mejores Medicion del proveedor. os viable. de la cadena una revision detallada
practicas (propuesta) (propuesta) de(;?cs) gité)sr?ao)s.
Habilidad del

:E;ert‘;fgsa Alimentacion diaria en Cambio y/o inclusién de otro Adaptable de manera coordinada
mejores entrada y salidas proveedor o producto. en el &rea de almacenamiento
practicas

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.



SE-Enable (Habilitar)

Figura 7 Recomendaciones SE-Enable

| sE-ENABLE (Recomendaciones)
sE Subprocesos Descripcion
Administrar las reglas Man_a ge Sl.JppIy Estableciendo y reconociendo las
SE1 . Chain Business o
comerciales de la politicas internas de la empresa
L Rules
cadena de suministro
Merage econociren y e,
SE7 Gestionar la red de la Supply Chain . _yg L
L a nivel de la organizacion con
cadena de suministro Network
respecto a su SCM.
Permite identificar aquellos riesgos a los
. . cuales se pueden ver sometida el SCM de la
Gestionar el riesgo de la Manage
SE9 L A empresa es aspectos como:
cadena de suministro Supply Chain Risk . .
aprovisionamiento, demanda, procesos
internos y del entorno

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.




Tabla 18 Procesos de nivel 2 y 3 de sE-Enable segin modelo APICS-SCOR

Procesos enfoque apics-scor
Proceso sE-Enable (habilitar)

Nivel Descripcion Esquema
..................................................................................................................................................... Implementacion recomendada
SE4: Gestionar los RRHH de la cadena de suministro. SsE1: Administrar las reglas
2 y comerciales de la cadena de
. Categorias : i ini e
Nivel de éJe SEG6: Gestionar contratos de cadena de suministro. suministro.
: . - SE7: Gestionar la red de la cadena
; i Procesos SE10: Gestionar las adquisiciones de la cadena de suministro. -
configuracion q de suministro.
: . - SE9: Gestionar el riesgo de la
SE11: Gestionar la tecnologia de la cadena de suministro. 1650
cadena de suministro.
c
‘O
- O sE11 ) sE4 ) sE10
QD [ e o s D e o M SEL0.1: Desrol stegi
3 n q) 5:;1;'?5%;?5 T SE4.35 o hﬂblﬁd&des_-freiffoursﬂs- i f]liainﬂ 2: Prueba previaala
N |Ve| O 8 5E111 -_2: Identiﬁclar gltem.ativas de gjg &Emﬁ? mc?g;iﬁgggf ) adqu.i.s_i-cién-"mersado ¥
soluciones tecnologicas. sE4.6: Aprobar, priorizar y lanzar. icipacion en el mercado.
Q | - sE11.3: Dcﬁni.r.-"aciahza.r la hoja de ? ’ sgt;; Desarroll!!.r ¢
e|ement0 ruta de la tecnologia de 1a cadena de 3 _ sE6 documentacién de adquisiciones.
d Q SUMinistro. iz; Reciba a%bign:s::aiomtmm sE10.4: Seleccion de proveedores
e pFOCESOS O — :Ell.ltl‘:;eleccione 1a solucién sES:S; Iffrhfiirz:rd;\m’ Cmto_ - p]a‘:_r]aop:némp_a_.(_ S
BCO0L0E1C3. sE6.4: Revisar el desempefio contractual. sE10.5: Emitir ITT/ -
8 3 sE11.5: Definir e implementar una SE6.5: Identificar problemas/oportunidades de desempefio. sE10.6: Evaluacién v validacién
b solucién tecnoldgica . ) sE6.6: Identificar resoluciones/mejoras. ) de ofertas/licitaciones.
G) sE11.6: Mantener v mejorar la sE6.7: Seleccionar, priorizar v distribuir resoluciones.
D solucién tecnoldgica.




: . SE10 Gestionar
sE11: Gestionar la SE4- Gestionar los SE6: Gestionar las
tecnologia de la ) contratos de L
Proceso cadena de RRHH de la cadena de cadena de adquisiciones
. suministro. - de la cadena de
suministro. suministro. ..
suministro.
Requerimientos de - Solicitud de N
Entradas hardware y software para Solicitud de personal nuevo contrato agaptable a  Adquisicién de
facturacion para la empresa los requerimientos productos
de la empresa
No existen
. contratos, a cambio -
Salidas Facturgf:lon POS, y Contratacion de personal todo se rige bajo el Abastecimiento de
Facturacion electronica stock
documento de la
factura
Requerimientos técnicos (Cantidad de personas Igg'::g@(;?petgson da 4 pedidos a la
Meétricas segiin DIAN aceptadas)/(Cantidad total de 2 lev = 100(5 semana= minimo el
cumplimiento=100%  postulados histéricamente) y = U0 25%
cumplimiento
) Sistema integrado de  Generar espacios de
Mejores facturacion electronicay aprendizaje para fortalecer NA NA
préacticas POS. actitudes y aptitudes o o
(propuesta) (propuesta)
Habilidad
d_el Integracién compleja
sistema para | que requiere de tiempo Adaptable NA. NA.
soportar las | parauna total integracion
mejores en todos sus aspectos
practicas

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.




Capitulo 4: Identificacion De Los Flujos En La Supply Chain De La Empresa VAL
El tema logistico en la actualidad juega un papel muy importante para las empresas pues
es mediante esta practica que las empresas logran llegar a su clientela de la mejor manera
posible, en el menor tiempo posible y tratando de ofrecer al cliente la mejor satisfaccion frente a

sus requerimientos.

Se desarrollara una serie de diagramas de flujo con los cuales se desea presentar procesos

logisticos de la empresa VAL mostrando el flujo de datos, productos y dinero de la empresa.

Flujo De Informacion
A continuacion, se presenta el diagrama de flujo de informacion utilizada por los distintos
actores en la actividad comercial de VAL y sus respectivas fases de la interaccion, toma de

decisiones y con instrucciones claras.



Figura 8 Diagrama de flujo de la informacion de la empresa VAL

INICIO
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i) decf:l_npmf. . 4, Informe de ventas diario.
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7. Informe de vemntas diario.

verificacion
documentacidn
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Realizar tramite =B e J !n_ peta
- documentacion con comespondiente o
comespondiente . - o
drea correspondiente digitalmente comao
cormesponda el caso

Registro de ingreso/salida
poblacian externa

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.
Diagrama de flujo de la informacidn donde se representa el proceso desde la recepcion o la salida de la informacion hasta su

disposicidn final ya sea por eliminacion, archivo, o respuesta de un requerimiento.



Flujo de Producto
Diagrama de flujo de productos donde se representa graficamente los procesos de
abastecimiento, venta y retorno de productos por garantia, hasta su respectiva disposicion final

que puede ser el almacenamiento, la venta o la aceptacion de productos devueltos por garantia.

Figura 9 Diagrama de flujo de productos de entrada, salida y retorno
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Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.



Flujo de Efectivo

Figura 10 Diagrama de dinero (Compras, ventas y gastos)
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Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.




Capitulo 5: Colombia y el LPI del banco mundial
A continuacidn, se realizard un andlisis a nivel logistico entre Colombia frente a paises
diferentes correspondientes a cada uno de los continentes de América Latina, Centro América,
Norte América, Europa, Asia y Africa y que correspondiente al indice a nivel mundial llamado

LPI 'y junto a otros indicadores a partir de los datos suministrados por el Banco Mundial.

Comparacion de indicadores de Colombia vs Chile, Panama, Alemania, Estados Unidos,

Egipto y Nigeria

Figura 11 Indicador de puntuacion LPI

Indicador de puntuacion LPI
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Fuente: (THE WORLD BANK, 2018)

En la comparacion del indicador de LPI, se puede concluir que Colombia no cuenta con
puntajes significativamente altos sin embargo presenta una tendencia en aumento y logro pasar
del puesto 98 al 58, lo cual demuestra un considerable avance en sus procesos, finalizando el
2018 con una puntuacion mayor a los paises africanos. En el componente Puntuacion LPI

Colombia tuvo un resultado del 2,94 y un crecimiento del 12,6% respecto al periodo anterior,



esto fue un aumento mas grande que el de los 23paises en comparacion, de hecho, Estados
Unidos present6 una disminucion (-2,5%) en ese aspecto, igualmente Alemania disminuyo muy

poco (-0,7%), pero el pais que tuvo el mayor porcentaje de disminucion fue Egipto (-11,3%).

Figura 12 Indicador de envios internacionales

Indicador de envios internacionales
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Fuente. (THE WORLD BANK, 2018).

En el componente Envios internacionales Colombia tuvo un resultado de 3,19 y un
crecimiento del 25% respecto al periodo anterior, esto fue un aumento mas grande que el de los 2
paises en Comparacion, de hecho, Panamay Chile presentaron disminucion -9,3% y -0,9%
respectivamente, Alemania se mantuvo constante siendo en ambos afios de 3,86, Estados Unidos
tuvo una disminucién de 0,14 puntos, Nigeria aument6 un 3,7%, mientras que Egipto tuvo una
disminucién de -14,7% y de hecho Egipto fue quien tuvo el mayor porcentaje de disminucion

siendo de 0,48 puntos.



Figura 13 Indicadores de seguimiento y rastreo

Indicadores de seguimiento y rastreo
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Fuente. (THE WORLD BANK, 2018).

En el componente Seguimiento y rastreo Colombia tuvo un resultado de 3,08 y un
crecimiento del 20% respecto al periodo anterior, esto fue un aumento mas grande que el de los
paises en comparacion, de hecho, Chile present6 una disminucion (-8,6%) en ese aspecto
mientras que Panama aumentd un 15,3%, Alemania presentd una disminucion (-0,03) en ese

aspecto mientras que Estados Unidos disminuyo (-0,11) y Egipto igualmente disminuyo (-0,43).

Es evidente la mejora en los indicadores de Colombia, en gran medida, “esto se puede
generar gracias a la implementacion de medidas de facilitacion comercial, una nueva legislacion

aduanera y mejoras en la infraestructura” (Hernandez, 2018).



Cuadro Sindptico CONPES 3547 — Politica nacional de logistica

Figura 14 Cuadro sindptico CONPES 3547

—

Logistica —CManipuIacién de bienes y servicios que se producen través de procesos de almacenaje, aprovisionamiento y distribucion de mercancia
Logistica
Cadenade Abastecimiento—[Fun:ionesv actividades del flujo de bienes, servicios y de informacién relacionada entre dos 0 mas puntos.

Corredores Logisticos {r‘:icula integralmente origenes y destinos en aspectos fisicos y funcionales, infraestructura de transporte, flujos de informacion, practicas comerciales y facilitacién de comercio

MARCO CONCEPTUAL—=  Sistema Logistico Nacional —{Smergla de todos los involucrados en adquisicion y control de mercancias a través de los que se logra encauzar rentabilidad presente y futura en costos y servicios logisticos de transporte

* Nodo de abastecimiento Mayorista * Zonas Logisticas multimodales
*Centros de Transporte terrestre *Servicios alacarga
Plataformas logisticas * Area Logistica de ditribucion *Servicios a los vehiculos
* Centros de Carga Aérea *Servicios a las personasy empresas
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— * Puertos secos
CONPES —=
- La productividad de Colombia ha tenido una aceleracién importante en los Ultimos 10 afos
Problema Central El principal punto a mejorar en Colombizes el mejoramiento de los procesos para el control de Ias mercancias
DIAGNOSTICO —
* Debilidad en la institucionalidad * Multiplicidad de Procesos de comercio Exterior
Ejes Problematicos * Ausencia o Dispersion de informacién * Limitado usoy aprovechamientode las TIC
_ * Deficiencias en la infraestructura de transporte * Deficiencias en la provision y uso de servicios Logisticos y de transporte
Propésito —{Posi:ionar al Pais como una econemia exportadora de bienes y servicios de alto valer agregado
* Crear el Entorno Institucional * Promover |a Facilitacion del comercio exterior
OBJETIVOS —g.  Objetivos Especificos * Generar Informacion en logistica * Promover el so de las TIC al servicio de | Logistica
* Contar con corredores logistico Articulados * Fomentar |a provisidn de servicios de calidad en logistica y transporte
* Institucionalidad * Facilitacion del Comercio exterior
— Plan De Accion * Produccion de Informacion *Integracionde lasTIC
- * Optimizar la produccion de Infraestructura * Diversificacion de |a oferta de servicios Logiticos de Transporte

Fuente. (Ministerio de Transporte, Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, DIAN, & DNP: DIES, 2008).

El CONPES 3547 indica “la politica de articulacion y reunion de la oferta de la estructura y servicios que aportan a los
proyectos en el impacto para el comercio exterior, la distribucion de mercancias y de promover y potenciar el uso de infraestructura

instalada”. (Ministerio de Transporte, Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, DIAN, & DNP: DIES, 2008).



Capitulo 6: El efecto latigo (The Bullwhip Effect).

El “Efecto Latigo” o “Efecto Forrester” fue un concepto desarrollado en la década de 1960
por Jay Forrester. Se trata de una distorsion o variabilidad a la que se somete un escenario de
demanda estable en la cadena de suministro que parte del consumidor final hasta los proveedores
primarios. Esto tiene un impacto en términos de incremento de costo a través de consumidor final,

puntos de venta, distribuidores, fabricantes y proveedores. (Martin, 2019)

En resumen, el efecto latigo en la cadena de suministro es la distorsion de la demanda del

consumidor final por limitaciones de capacidad, periodos de aprovisionamiento y oportunidad.

Analisis de causas en la empresa VAL

Demand-Forecast Updating

El prondstico de la demanda en la empresa VAL, especificamente se realiza para las
temporadas escolar, navidefia y otras pertenecientes a fechas representativas durante el
transcurso del afio. Tomando como ejemplo, en el caso puntual de la temporada escolar
(comprendida desde enero a mediados de marzo) la cual debe iniciar su abastecimiento como
minimo con 3 semanas de anterioridad a la fecha de temporada (condicionado esto
comportamientos macroeconémicos del pais), se toman los datos a partir de los pedidos de
abastecimiento histdricos realizados para dicha temporada de afios anteriores. En este ejercicio el
gerente comercial toma la facturacion del afio anterior inmediato y realiza una revision de los
volumenes de producto abastecido y estos se comparan con apreciaciones y datos estimados de
los volumenes de productos que no fueron vendidos especificamente en esa temporada. De esta

manera el gerente comercial a partil del conocimiento de los abastecimientos anteriores y



sumado a su experiencia obtenida en el mercado luego de tantos afios en él, pronostica una base

inicial posible a demandar por nuestros clientes para la temporada que esta por llegar.

A partir de la representacion del anterior ejemplo, es como la empresa genera el

prondstico de demanda para determinadas temporadas o fechas del afio.

Order batching
Permite un control de los inventarios y el abastecimiento que hay en existencias, se
determina en base de la demanda dado el caso en las temporadas de alto movimiento, en la empresa

VAL se destacan temporadas especificas como la escolar, navidefia, entre otras.

Para a evitar un efecto latigo se propone una planeaciéon de requerimientos apropiada,
mediante el establecimiento de stocks de seguridad, teniendo contacto con los proveedores de nivel
1, adecuando un abastecimiento organizado con base en un espacio 6ptimo para el almacenaje de

mercancias evitando de paso el sobreabastecimiento.

Price fluctuation

Con base en la oferta y la demanda los precios de los productos, materias primas y similares
pueden variar sin importar la época del afio. Una de las estrategias de la empresa VAL es
aprovechar la fluctuacion de precios a su favor cuando los proveedores ofrecen a sus clientes
promociones de productos, con un andlisis detallado se adquieren productos de gran demanda a
precios favorables para cuando llegan las temporadas de alto movimiento ofrecerlos a los

consumidores con mejor rentabilidad.

Para evitar el efecto latigo la empresa realiza un stock de seguridad con el cual busca
aprovisionar determinado producto en mayor proporcion para evitar alzas en costos de adquisicion

que terminen afectando el precio para el consumidor final.



Shortage gaming

Ante las eventualidades que puedan provocar un desabastecimiento de productos se debe
revisar qué factores conllevan a esa situacion en particular. Se puede decir que en temporadas de
demandas repentinas o por casos fortuitos de como se encuentra la situacion politica del pais es
indispensable tomar medidas preventivas para que la empresa no se vea perjudicada con respecto

a su abastecimiento.

A partir de lo mencionado se propone una planeacion que lleve a evitar un efecto latigo
haciendo pedidos a varios proveedores, desarrollando estrategias posventa y calculo de tiempos

prudentes de abastecimiento.

Capitulo 7: Gestion de inventarios de la empresa val
En el presente trabajo se realizara un diagndstico inicial sobre las condiciones actuales
del almacén de la empresa VAL y junto a esto se realizara una propuesta nueva para este espacio
mediante la presentacion de un plano nuevo del Layuot frente a la actualidad de la empresa junto

con las justificaciones pertinentes para las modificaciones o propuestas representadas.

Situacion actual del almacén

La empresa VAL a pesar de no tener un Layout planificado es consciente de la
importancia de esta implementacion y de la necesidad de realizar mejoras para aprovechar los
espacios y facilitar el traslado de mercancia. No se cuenta con una base de datos capaz de
suministrar informacion actualizada sobre inventarios, escasez, pronosticos de demanda, etc. Sin

embargo, a causa de la experiencia del negocio en el mercado, el conocimiento de la poblacion



objetivo y los estrechos vinculos con proveedores, de manera empirica se ha venido

construyendo un sistema de gestion de almacenamiento acorde a las circunstancias,

La situacion actual del manejo de inventarios en las bodegas puede llegar a materializar
algunos riesgos de impacto negativo sobre la eficiencia en el uso de los recursos para la empresa,
los cuales pueden llegar a impactar directa o indirectamente los procesos de despacho,
calificaciones bajas de servicio a causa de la demora en la localizacion, acumulacion, tiempos de
reabastecimiento de las vitrinas muy extensos, productos en mal estado, invasion de espacios de

manipulacion de inventarios por sobreabastecimiento, entre otros.

Figura 15 Plano actual del almacén
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Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Tabla 19. Especificaciones actuales del almacén

Area Dimensiones Descripcion

Descargue y recibimiento de los
pedidos de abastecimiento.

#1 (De recepcion de pedidos) 6m* 0.90m = 5.4m? aprox.




Area Dimensiones Descripcion
5.50m * 0.90m = 4.95m?

#2 (De verificacion de pedidos aprox. Verificacién con factura de que los
. P 2m * 0.60m = 1.2m? pedidos de abastecimiento lleguen
de abastecimiento)
aprox. completos
Total = 6.15m? aprox.
#3 (De bodegaje o 8.73m * 6m = 52.38m?

; Stock de almacenamiento
almacenamiento) aprox.

#4 (De d_|sposu?|on de productos 6.50m * 5m = 32 5m? Hace parte del area de venta. Alli, se
para su inmediata dispone mercancia en estantes para su

PR aprox. A
comercializacion) comercializacion.

En esta &rea se depositan los
#5 (De almacenamiento 1.20m * 0.45m = 0.54m? productos de tipo retorno para
devoluciones) aprox. devolucion al proveedor por

inconformidades en estos.

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

El tipo de gestion de bodega actual hace referencia al tipo organizado, pues, de manera

preestablecida se puede determinar una zonificacién de espacios para determinados productos.

Algunas de las operaciones 0 procesos que intervienen directamente con la bodega y que
son llevados a cabo en la actualidad son: Recepcion y descargue de mercancias, movimiento y

almacenamiento, conservacion y mantenimiento, gestion y control de existencias.

Buenas practicas de almacenamiento

Infraestructura

En la actualidad la empresa cuenta infraestructura propia la cual fue restaurada y
modernizada en su totalidad hace aproximadamente 5 afios a partir de una remodelacién a nivel
general, esto con el fin de brindar un mejor y nuevo espacio de trabajo que les permita a los
trabajadores desempefiar eficiente y eficazmente sus actividades diarias. Dentro de estos

acondicionamientos y/o mejoras que se realizaron estan:

e Se cambid en su totalidad la acometida de luz y agua por una nueva.



e Se cambiaron pisos (tierra) y se instalaron pisos en concreto los cuales se enchaparon
para su terminado.

e Se adecud una unidad sanitaria con todos los servicios, enchapada completamente.

e Se adecuaron puertas de ingreso y de salida segun las necesidades del almacén.

e Se estucaron los muros y techos y se pint6 todo nuevamente.

Con la implementacion de estas mejoras se logrd de manera general aumentar el valor
comercial del sitio como a su vez sirvié para un mejor y mayor reconocimiento de la empresa; a
nivel administrativo el poder establecer e identificar las areas de trabajo interno y un mejor

desarrollo de los procesos internos de la empresa.

Flujos de entrada y salida

Figura 16 Flujos de entrada y de salida con respecto a la mercancia
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Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.



Propuesta de mejora en el almacén o centro de distribucion de la empresa VAL

Propuesta de nuevo layout para la empresa

Figura 17 Propuesta nuevo Layout

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Ventajas de la gestion de bodega tipo organizado

Puntualmente algunas de las caracteristicas que ofrece la gestion de almacenes de tipo
organizado son: Mejor control de los productos almacenados, menores tiempos de organizacion
y despacho de productos por parte de los trabajadores, reduccion de riesgos de afectacion de
productos a causa de vectores que puedan deteriorarlos, como consecuencia de una correcta
disposicion de los mismo por grupos de familias, en condiciones de iluminacién, aseo y
manipulacion adecuados, minima inversion para la reorganizacion de estanterias de
almacenamiento, aumentar ventaja competitiva, aumentando beneficios econdmicos de la
empresa al ser un negocio reconocido por su organizacion y proyeccién hacia el mercado.

(Instituto Aragonés de Fomento, S.f.)



Minimizar el riesgo de la pérdida de productos o robo por parte del personal, mantener un
correcto panorama con respecto al abastecimiento y productos que requieran de una recompra en

algin momento determinado.

Se proyecta revisar la opcidn de almacenamiento caotico para que en el momento en que
alguna zona se encuentre sin productos, esta pueda ser utilizada para el almacenamiento de otro y

asi evitar huecos y aprovechar cada espacio en su momento.

Implementaciones factibles

A continuacion, se realizara la propuesta puntual de aquellos aspectos que la empresa puede
integrar al area de bodega para los procesos generados en ella, con los cuales se otorgard un
beneficio en cuestiones de trabajo, mejora y control de procesos y productos, entre otros. Se
podré generar la demarcacion o zonificacion respectiva en el area, establecer la distribucién de
los productos por familias o caracteristicas de similitud con referencia a tipo de almacenamiento
e integrar un sistema de inventarios que sea solo para el area de la bodega, el cual no se integre
inmediatamente hacia el resto de la empresa. Esto permitird una mejor gestién de los productos,
mientras la empresa finaliza su proceso de automatizacion que integre todas las areas, establecer
las dimensiones para el transporte de mercancias y movilidad de personal de acuerdo con
condiciones ergondémicas, generar la actualizacion pertinente a la matriz de riesgos de la empresa
para dicha area, establecer un manual de procesos donde se especifique el desarrollo paso a paso
de c/u estos para el area de bodega y asi cualquier tipo de trabajador nuevo en la empresa se

pueda cefiir a estos y se comience a generar parametros o estructuras predefinidas de trabajo.

Justificacion de cambios propuestos y/o realizados
e Establecer mejor la distribucion para aprovechar los espacios y generar zonificacion para

mejorar el proceso de distribucion y almacenamiento de los productos en bodega.



Con una mejor gestion de almacenamiento se pueda establecer la interoperabilidad de este
con las demaés areas pertinentes, para generar y obtener informacion mas detallada en tiempo
real sobre los movimientos y almacenamiento de los productos.

Con el layout propuesto se busca generar una disminucion en tiempos de almacenamiento en
bodega y de abastecimiento en vitrinas de venta, ademas, de mejorar el desarrollo de los
procesos de esta area y facilitando procesos de despacho y control de inventarios.

Para el beneficio de los trabajadores se desea mejorar indicadores en el desempefio de las
actividades y mejorar las condiciones de trabajo al interior de la bodega para mitigar riesgos
laborales y control de vectores que puedan llegar afectar a la salud de las personas

Esta propuesta permite generar una organizacién en cuanto a ubicacién de los productos y
una mejora en la eficiencia de los recorridos generados al interior de la bodega

Esta organizacion con una mejor distribucion de los elementos de manipulacion fijos abre un
mayor espacio para los elementos de manipulacion maéviles incrementando la eficiencia en
los procesos, fortaleciendo la comodidad en los espacios y las vias despejadas evitando
puntos de congestion y permitiendo a la empresa la integracion de metodologias y

herramientas que faciliten el desarrollo de los procesos a nivel administrativo.



Capitulo 8: El aprovisionamiento en la empresa val

El proceso de aprovisionamiento

El proceso de aprovisionamiento en la actualidad es realizado por el gerente comercial
quien cuenta con dias establecidos durante la semana por los diferentes proveedores quienes por
medio de sus vendedoras se encargan de tomar el pedido. El gerente comercial durante la semana
va formando una lista y en ella registra los productos que comienzan a escasear y de esta manera
al momento de atender a las vendedoras por llamada telefonica va revisando su lista y realiza la

orden de pedido para generar el abastecimiento de la empresa.

Instrumentos para la evaluacion de proveedores

Se establecié como instrumento un cuestionario de caracter cualitativo para poder
establecer y determinar la manera en que la empresa VAL llevaba a cabo su proceso de gestion
de abastecimiento en la actualidad. Este cuestionario se encuentra anexo en el trabajo. Para dar
cumplimiento y requerimiento al instrumento seleccionado, se entrevisté a la persona encargada

del abastecimiento de la empresa en donde se tuvieron en cuenta objetivos como:

e Apoyar en la consecucion de los objetivos estratégicos, tales como el plan de negocio,
estrategia de produccion, creacion de valor para el accionista o interesados.

e Minimizar el coste total de la gestion de compras de acuerdo con el plan de negocio de la
compaiiia.

e Mejorar la calidad y el flujo de los bienes y servicio.

e Encontrar una fuente de suministro competente y fiable.

e Soportar y responder a los cambios de la demanda de los clientes.

e Minimizar el riesgo de aprovisionamiento o fluctuacion de los precios.

e Gestionar a los proveedores para reducir el gasto y mejorar la calidad de las mercancias y
Servicios.

o Establecer relaciones de partenariado con los proveedores.



e Optimizar el coste del aprovisionamiento en base al riesgo a asumir.
(Instituto Aragonés de Fomento, 2021)
Luego de generar la aplicacidn del cuestionario en la empresa, se identificaron mediante

los insights aquellas fortalezas y debilidades descritas a continuacion.

Tabla 20 Anélisis de la aplicacion del cuestionario

Fortalezas Debilidades
e Setiene un contacto directo y continuo con los e No se tiene una evaluacion estandar para
proveedores. los proveedores.
e Serealiza pedidos en dias especificos. e No se tiene control de inventarios
Hay clasificacién de proveedores por importancia. e Existe problemas de abastecimiento por
Se tiene indicadores de importancia y prioridad situaciones externas.
para elegir a quien pedir. e Hay estabilidad de pedidos solo con dos
e Los proveedores, aunque no son locales, para la proveedores.
empresa cuentan con una ubicacion relativamente

cerca.

e Los proveedores actuales son los suficientes para
cubrir la demanda de la empresa.

e  Se cuenta con una gestion para pedidos teniendo en
cuenta el criterio de los trabajadores.

e Existe flexibilidad para pedidos que no lleguen a
tiempos pactados.

e Existe procesos de verificacion para la calidad de
los productos que llegan y de la cantidad que fuera
solicitada.

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Propuesta de aprovisionamiento para la empresa VAL

La propuesta generada se basa en una metodologia en conjunto de recursos o
herramientas para la planificacion estratégica las cuales permitan en las empresas o a las
personas el poder establecer en mayor medida aspectos que no suelen ser tenidos en cuenta o a
los cuales no se les da la importancia adecuada y que si lo requieren. Segun como se indica en la
pagina web de Yaydoo especialmente en su publicacion de 7 Pasos para Implementar un

Abastecimiento Estratégico nos indica lo siguiente:



Esta es una metodologia ideada y propuesta por Helen Clegg y Susan Montgomery, las
cuales se han dedicado al ambito y desarrollo de metodologias a nivel empresarial basadas en el
proceso de compras”, proponen esta metodologia con una serie de 7 subprocesos o pasos para
generar una estructura claramente definida en los procesos de compras o abastecimiento para las
emrpesas, los cuales le permitan generar una mayor incidencia en este proceso bajo una serie de

indicadores pertinentes e importantes para el mismo. (Yaydoo, S.f.)

Propuesta de 7 pasos para implementar un proceso de abastecimiento estratégico

Paso 1: Perfil de la categoria

Analisis de gasto por categoria y necesidades.

En este momento, la empresa debera establecer o categorizar sus productos
comercializados y distribuidos en donde estos presenten similitudes las cuales permitan una
agrupacion de productos y permitan asi establecer un proceso de abastecimiento mucho mas

competitivo.

Para el caso de la empresa VAL, este aspecto se estructurara de la siguiente manera

teniendo en cuenta la tabla referente a la lista de los proveedores de primer nivel de la

empresa.

Tabla 21 Porcentaje del rubro financiero destinado por categoria

Categorias % del rubro
1 |Papeleria y oficina

10,09
2 |Medicamentos populares 0.0%
3 |Aseo personal 10,0%
4 |Gastos administrativos 5,0%
5 |Plasticos y desechables 4,0%
6 |Jugueteria 4,0%
7 |Cacharreria 4,0%
8 |Maderas y a fin 1,5%
9 |Cosméticos 1,5%

Total recurso financiero _




Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Las categorias y porcentajes de rubro destinadas para cada una de ellas son solamente una
propuesta a presentar para ejemplificar el aspecto del Analisis de Gasto por categoria y
necesidades, de manera interna la empresa constituira la distribucion de esta a conveniencia
propia y de acuerdo con sus necesidades como también la modificacion de las categorias para

tener en cuenta.
Analisis del mercado de proveedores:

Establecer y comprender el mercado externo referente al proveedor y aquellas presiones
que puedan existir en el mercado de este mismo. Para el desarrollo de este analisis, se utilizara la

metodologia de las 5 Fuerzas de Porter, a partir del cual la empresa lograré gestionar esta fase.

Esta metodologia les permite a las empresas determinar y observar su potencial de
rentabilidad a partir de cinco fuerzas las cuales se explicaran a continuacion.

Tabla 22 Las 5 fuerzas de Porter

Fuerza Descripcion Estrategias que utilizar

1, Generar inversion en marketing.

Cuanta mas organizacién presente un .
g P 2, Mejorar los canales de ventas.

El poder cliente, més exigencia y condiciones .
1 ) : . o . 3, Incrementar calidad de producto
del cliente impondra frente a la relacién de precios, . o - .
" . y/o servicio o modificar (reducir) su precio.
calidad y servicio. L
4, Adicionar un valor agregado.
Cuando un proveedor cuenta con una
mayor 0 mas alta organizacion que sus
competidores en un mercado (recursos ,
El poder del P . ( - 1, Aumentar nimero de proveedores.
2 relevantes, condiciones sobre precios y .
proveedor ~ . 2, Establecer alianzas a largo plazo.
tamafios de pedidos) es cuando generan
un mercado mucho mas atractivo para sus
clientes.
1, Adquisicion de productos en cantidad
. L . para reducir costo de adquisicion.
La insercion de nuevos competidores en - s
Los nuevos ; 2, Diferenciacion del producto.
. un mercado con los mismos productos y e
3 competidores : 3, ldentificacion de marca.
nuevos recursos que le permitan - s
entrantes. 4, Diferenciacion del producto.

posicionarse mejor en el mercado. L
5, Experiencia acumulada.

6, y las estrategias de la fuerza #1.



Fuerza Descripcion Estrategias que utilizar
Generacion de productos sustitutos, la L .
La amenaza implementacion de meioras o avances a 1, Diversificacion en marcas de un mismo
gue generan np ;- J producto.
4 nivel tecnolégico en un producto o la L .
los productos 2, Referenciacion de la calidad.
L oferta en el mercado de productos a . .
sustitutivos. . s 3, Mejorar los canales de marketing.
precios mas bajos.
1, Aumentar la inversion en marketing.
2, Incrementar la calidad del producto.
La rivalidad se genera y aumentara 3, Rebajar costes fijos.
La naturaleza generay 4, Generar asociacion con otras
cuando los competidores son muchos, S
5 dela organizaciones.

rivalidad

estan muy bien posicionados o tienen
costes fijos, entre otros factores.

5, Proporcionar valor agregado a nuestros
clientes.

6, Mejorar la experiencia del usuario o
cliente.

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

A partir de la metodologia de las 5 Fuerzas de Porter y mediante los recursos establecidos

anteriormente en la Figura de ¢Qué son las 5 fuerzas de Porter? y la Tabla de Las 5 fuerzas de

Porter, la empresa podra generar el analisis del mercado de proveedores y comprender de

manera mas detallada el mercado de suministro externo o del abastecimiento externo en el que

trabaja el proveedor junto con las presiones o factores del mercado que este puede enfrentar.

(PENSEMOS, 2020)

Paso 2: Determinar la estrategia

Utilizaremos la Matriz de Kraljic en la cual se establece el posicionamiento o categoria en

la que se puede clasificar los productos, insumos y proveedores de la empresa teniendo como

consideracion los riesgos y su impacto en los estados de resultados.

Como lo expresan Klippel, Valle Antunes Junior, & Roehe Vaccaro (2007) “O

objetivo final da matriz consiste em otimizar a relagéo entre custos (diretos e indiretos) e risco. A
matriz cruza duas dimensdes: impacto sobre o resultado financeiro e incerteza de oferta, gerando

quatro quadrantes para a categorizagao de productos” [El objetivo final de la matriz es optimizar



la relacion entre los costos (directos e indirectos) y el riesgo. La matriz cruza dos dimensiones:
impacto en el resultado financiero e incertidumbre de oferta, generando cuatro cuadrantes para la
categorizacion de productos] (Matriz de posicionamento estratégico de materiais: conceito,

método e estudo de caso, pag. 3).

Figura 18 Representacion de la Matriz de Kraljic

A
- PRODUCTOS APALANCADOS  [PRODUCTOS ESTRATEGICOS |
1, Generan alto impacto en las ganancias. 1, Constituye materiales de alto impacto
2, Cuenta con variedad de proveedores. en resuttados.
3, Sepuede cambiar ficlmente de 2, Son productos de alto riesgo.
proveedor. Por ejemplo aquellos productos poco
4, Calidad de productos es garantizada. conmnes y muy necesarios.
c = 5, Riesgo de suministro es bajo.
E =
_E: E 1, Materiales ficiles de compra. 1, Materiales con poco impacto en los
2, Con poco inpacto en los estados de resultados.
resultados. 2, Poseen un alto riesgo por tener pocos
3, Son de escaso riesgo. proveedores o solo uno. Pasa cuando

un proveedor domma el mercado

o son productos especializados.

| Bajo | | Riesgo de Sumiistro | | Alto |

(Yaydoo, S.f.). ¢ Qué es la Matriz de Kraljic y Como Usarla para la Gestion de Compras?.
[Figura]. Recuperado y adaptado de https://yaydoo.com/es/que-es-matriz-de-kraljic-como-
usarla-en-gestion-de-compras/

A partir de lo anterior y como ejemplo en la figura de la Representacion de la Matriz de
Kraljic, la empresa podra para cada uno de los cuadrantes una estrategia para su desarrollo como
por ejemplo: (1) en el cuadrante de los productos apalancados, la empresa podra indicar aquellos
proveedores que ofrezcan un mejor servicio o el mejor costo de adquisicion de los productos; (2)
en el cuadrante de los productos estratégicos, es importante proponer, mantener y generar las
buenas relaciones comerciales con los proveedores aqui situados; (3) para los productos

rutinarios o no criticos, se puede establecer como accion simplificar este proceso administrativo


https://yaydoo.com/es/que-es-matriz-de-kraljic-como-usarla-en-gestion-de-compras/
https://yaydoo.com/es/que-es-matriz-de-kraljic-como-usarla-en-gestion-de-compras/

de compra en el menor tiempo posible; y por ultimo (4) para los productos cuello de botella o

criticos, debido a que no generan un impacto significativo en los resultados, pero, si presentan un

alto riesgo en su suministro es importante contar con una posible alternativa de proveedor.

Paso 3: Portafolio de proveedores

A continuacion, se generarda el reconocimiento de cada uno de los proveedores actuales sin

importar el tamafio de estos ni la antigiiedad de trabajo con estos en donde seran alineados con

las categorias anteriormente identificadas en la matriz de Kraljic y por ultimo verificar si se debe

generar la busqueda de algun nuevo proveedor para alguna de las categorias. Entraran en juego

los proveedores primarios, secundarios y terciarios de la empresa sin excepciones.

Tabla 23 Referencia de proveedores por categorias

Posicién en cuadrante

Proveedor Categoria(as) (Matriz Kraljic)
AGROPLAST S.AS. Plasticos y desechables 2
COMERCIALIZADORA COMARKO -
SAS. Cosméticos 4
COMERCIALIZADORA MAF S.A.S. Papeleria, oficina y cacharreria 1
DISMATRIPLEX S.AS. Pegantes y maderas 2
DISTRIBUIDORA EL FARO LTDA FEDEEE) EETE CREREneE 1
y jugueteria

DISTRIBUIDORA Y PANALERA EL Drogueria v aseo personal 3
TALIBAN gueriay aseop
DROGUERIA CRONOFARMA Drogueria y aseo personal 3
INVERSIONES ROMANO LTDA Papeleria, oficina y cacharreria 1
INVERSIONES VADISA SOCIEDAD . - z
POR ACCIONES SIMPLIEICADA Papeleria, oficina y cacharreria 1
PAPELERIA ANTIOQUIA Papeleria, oficina y cacharreria 1
DANALEG OUTSOURCING SERVICE .

Aseo personal y cacharreria 3
S.AS.
DEPOSITO PRINCIPAL DE DROGAS .
LTDA Drogueria y aseo personal 3
PUSUIRJEIRIOIIA ARSI LSRR EA Papeleria, oficina y cacharreria 1
MAYORIA CD S.AS. peteria, y
DROGAS IMAS DROGAS FUSA Drogueria y aseo personal 3
GISELA CAROLINA GIL LINARES Insumos de aseo, aseo personal 3

y cacharreria




Posicion en cuadrante

Proveedor Categoria(as) (Matriz Kraljic)
PAPELERIA, CACHARRERIA Y Papeleria, oficina, cacharreria 1
JUGUETERIA E.J.C. y jugueteria
REPRESENTACIONES Y Aseo personal 3
DISTRIBUCIONES NOSOTROS SAS
SEMPERTEX DE COLOMBIAS.A. Pifiateria 4
TRONEX S.A.S. Pilas 4

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Paso 4: Determina la ruta de implementacion o cdmo se va a ejecutar el proceso de
compras

¢ Identificar los requerimientos de la compra.
- Realizar la verificacién de existencias de los productos requeridos.
- Establecer en un listado aquellos productos requeridos.
e Generar cotizaciones sobre el costo de adquisicion cuando se cuenta con mas de un

proveedor para un mismo producto.
Crear la solicitud de compra.

- Establecer conexion con la vendedora a cargo por empresa via llamada telefonica.

- Hacer uso del listado de productos requeridos.
Revision de la solicitud de compra.

- Gerente comercial realiza una revision a la solicitud establecida para verificar precios,
cantidades solicitadas o cambiar proveedor de adquisicién de algin producto.
- Seguido a esto, se dara la aceptacion o rechazo en su totalidad o de una parte de la

solicitud de compra.

Gerente comercial avala el rubro para cubrir la demanda generada a raiz de la solicitud de

compra y que esta pueda ser cancelada de manera inmediata a su recepcion.
Recepcion de mercancias y pagos.

- El gerente comercial realiza el pago del pedido y a su vez la persona encargada de la

recepcion de pedidos verifica unidades de embalaje del pedido.



- El encargado de la recepcién de pedidos examinara el pedido de abastecimiento para
determinar los productos y cantidades recibidas, la calidad de éstos o por el contrario

especificar algin inconveniente o novedad frente a estos aspectos al proveedor.
Aprobacion del proceso.

- Internamente el gerente comercial da su total aprobacion a la recepcion del pedido y
da como finalizado este proceso con el proveedor.
O, en caso contrario...
- Debe establecer aquellas novedades para presentar a su proveedor.
- Comunicarlas a la vendedora encargada.

- Esperar el ajuste, cambio o devolucion del retorno segln sea su caso.
Paso 5: Negociacion con proveedores

En la actualidad, el gerente comercial realiza esta accion y ya se tienen preestablecidos y
con conocimiento la manera en que se puede negociar con cada uno de los proveedores, proceso
en el cual no se puede observar una flexibilidad a cambios o de propuestas nuevas por parte del
gerente comercial de la empresa VAL. A partir de esto, se recomienda mantener y generar las
buenas relaciones con proveedores para que la empresa pueda seguir gozando de los beneficios

que estos le entregan a la empresa.

Paso 6: Alinear proveedores
Fundamentalmente se deben tener claros los procesos administrativos realizadas por la
empresa y sus proveedores para que puedan alinearse o0 en caso contrario comprenderse y llegar

a un término medio que beneficie ambas partes. Algunos de estos aspectos a considerar son:

- Laidentificacion de posibles inconvenientes entre las empresas a raiz de su
metodologia de trabajo y procesos realizados.

- Papeleo a nivel administrativo resultante de este proceso en ambos sentidos.

- La flexibilidad para generar nuevos procesos que permitan un trabajo coordinado y

faciliten el desarrollo de este proceso a nivel general.



Parte integral de mantener esta alineacion es fortalecer la comunicacion entre las partes
involucradas, los procesos pueden variar con el tiempo y la demanda de abastecimiento tener
aumentos por fuera de las tendencias habituales, comunicar oportunamente los cambios en
protocolos o procesos, permitirdn que cada empresa sepa cOmo actuar en determinadas
situaciones y evitara que las labores se vean entorpecidas por los cambios que tengan las

empresas.

Paso 7: Monitorear y evaluar
Se propone establecer un sistema o recurso para la evaluacion de proveedores el cual
puede ser aplicado en periodos de cada 1, 4, 6 0 12 meses, 0 segun como lo vea conveniente la

empresa a sus necesidades internas.

En este apartado se podria utilizar una medicion de nivel de servicio en la que se tomen
en cuenta el total de entregas realizadas a tiempo sobre el total de entregas realizadas para tener
un porcentaje de eficiencia, a partir del monitoreo de estos indicadores se pueden tomar acciones
de mejora o generar acuerdos de servicio con los proveedores en los que se penalice de alguna

manera el incumplimiento a los niveles de servicio que se establezcan en la negociacion.

Instrumento de evaluacién a proveedores

Es importante que la empresa cuente con algun recurso para generar una evaluacion a sus
proveedores y poder determinar asi diferentes aspectos que le permitan seleccionar aquellos que
mejores beneficios le retribuyan a la empresa. A continuacién, se realiza una propuesta de un
recurso para generar dicha evaluacion a proveedores en donde se observara una imagen del
recurso aplicado ademas del vinculo de acceso para descargarlo e interactuar con este:

https://drive.google.com/drive/folders/110zCL146ioy21NEZNZSnGmg7X2cwDKuB?usp=sharin

g



Figura 19 Ejemplo del recurso de evaluacion a proveedores aplicado

Evaluacion y seleccion de proveedores

Criterio de evaluacion de proveedor

o dores 6ot o o Observaciones
roveedores 6ptimos y primarios
1) En el indicador 1, se debera escribir el nombre del proveedor a evaluar.

2) Los demas indicadores tienen lista desplegable para seleccionar su valoracion.

3) El sistema de evaluacion SOLAMENTE se integrara y aplicara a la vez para aquellos
proveedores que provean una misma linea de productos a la empresa.

4) Mayor puntuacién posible: 50 ptos.

5) Minima puntuacién posible: 10 ptos.

Proveedores optimos secundarios (@]

Proveedores poco recurrentes
0 no aptos

Indicadores

Empresa #1

Empresa #2

Empresa #3

Empresa #4

Empresa #5

Empresa #6

Empresa #7

Empresa #8

Empresa #9

Nombre de la empresa.
Ubicacion.

Costo de adquisicion.
Costo de transporte.

Calidad de productos.

Realiza el transporte de la
mercancia
Variedad en medios de pago.

Ofrecimiento de descuentos
por pago inmediato.

Ofrecimiento de descuentos,
ofertas, promociones, etc.

Documentacién de procesos

Ofrecimiento de pagos
diferidos

Porcentaje de participacion

Local
Excelente
Ninguno
Excelentes

Si

Si
Excelente

Si

17%

Local
Bueno
Ninguno
Buenos
Si
2

Si

Si
Excelente

Si

16%

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Bogota
Bueno
Ninguno
Buenos
Si
2

Si

15%

Bogota
Regular
Ninguno
Regulares
Si
2

Si

15%

Bogota
Regular
Bajo
Regulares
Si
2

Si

Si
Regular

Si

13%

Cundinamarca
Malo
Medio

Malos
Si
1

Si

Si
Regular

Si

11%

Cundinamarca
Malo
Medio
Malos
No

1

5%

Otro departamento
Muy malo
Alto
Muy malos
No

1

4%

Otro departamento
Muy malo
Alto
Muy malos
No

1

No

Puntuacion el @ s |8 4% @ « @ © o » |9 % |8 i @ u @ w0

3%




Capitulo 9: Procesos logisticos de distribucion en la empresa VAL
EI DRP
La empresa VAL siempre se ha caracterizado por generar la distribucion de sus productos
mediante un canal directo, lo cual nos indica que el producto siempre llega directamente al
cliente, ademas que es un proceso el cual genera un costo minimo de distribucién. En este
aspecto siempre se veia involucrado solamente el area comercial de la empresa y para el

desarrollo de dicho proceso se empleaba a los trabajadores.

Figura 20 Tipos de distribucion actuales

Sistemas de distribucion de la empresa
Tipo de tipo de clientes
distribucion | Minoristas | Empresa
In situ X X
Localmente X X
Intermunicipal X X

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

A continuacion, se expresara la manera en que la empresa realiza el embalaje de acuerdo

con los tipos de distribucion.

Figura 21 Tipos de embalaje segun tipo de distribucion

Tipo de Embalaje utilizado
distribucion
Individual Bolsas Rollos Cajas Laminas Planchas
In situ X X X X X X
Localmente X X X X X
Intermunicipal X X

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.



A continuacion, se podra observar un mapa de la red actual de distribucién que maneja la

empresa.

Figura 22 Red de distribucion local Figura 23 Red de distribucion intermunicipal

Pygmi¥

2 2
* Fusagasuga 7®
£l €

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

El canal de distribucidn utilizado para cada uno de los tipos de distribucion es:

Figura 24 Diagrama de los tipos de distribucion de la empresa VAL

Punto de .
Consumidor
entrega )
final
empresa

Punto de .
. Consumidor
entrega Domiciliario
final
empresa

Punto de Empresa
entrega intermunicipal
empresa de transporte

Intermunicipal
[(modelo #1)

Despachador Consumidor
de ruta final

Punto de Empresa
entrega intermunicipal
empresa de transporte

Intermunicipal
(modelo #2)

Consumidor
final

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.



Aspectos fundamentales de un DRP — Mapa conceptual

Figura 25 Mapa conceptual sobre el DRP

La Cadena de

Demanda Planeacion de

pendiente de ;r::::rt:;:: suministros Distribucion
entrega 1
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Transporte
Informacion de
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Integra Almacenaje
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S Desventajas
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A4 Y

r‘ Implementacién ’j
cantidad de

orden Alto costo
recomendada
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planificacién

cantidad de cantidad limitada
producto de producto
necesario disponible

Fuente: (Steven, 2007)



Ventajas y desventajas de la implementacion del DRP en la empresa VAL

Tabla 24 Ventajas y desventajas de la implementacién del DRP en la empresa VAL

Ventajas

Desventajas

* Se asegura un plan de distribucion, basado en las
ventas que se realizan.

* Los productos estan en Rotacion del Stock y no se
estanca.

* Se reduce el tiempo de entrega y los ciclos de
distribucién.

« Existe una mejora del servicio al cliente, ya que se
busca satisfacer la necesidad y la eficiencia en la
entrega del producto.

* Se reduce el costo de transporte debido a
distribucion de los productos de forma optimizada.
* Equipar automaticamente los almacenes.

* Se realiza un pronostico en las fechas de mayor

demanda para evitar escases de los productos.

* Su implantacion conlleva a un alto coste.

* La planificacion es compleja se puede cometer errores
si no se tiene buenos conocimientos previos y un
experto.

* No todas las empresas pueden implantarlos de manera
sencilla.

Al ser una tecnologia avanzada requiere de personal
capacitado.

* Se debe buscar un punto de central de la empresa que
permita el desarrollo de la estrategia logistica, tanto a
proveedores y sus centros de distribucidn haya cierta

cercania o conexion directa.

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.



ElI TMS

Figura 26 Mapa conceptual sobre el TMS
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Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.




EL TMS es “un sistema de informacién concebido para integrar desde una Gnica
plataforma la coordinacion de todos los elementos involucrados en la actividad del transporte y
las funciones de planificacion, cotizacion, auto facturacion y viabilidad” (Dr. Vicente Mompeo,
2015). Con la implementacién de un TMS podemos tener un panorama de los factores que se
pueden manejar y sus respectivas integraciones como también podemos evidenciar en la

ilustracién anterior, las ventajas, desventajas y su funcionalidad en el campo de accion.

Capitulo 10: Identificacion De La Estrategia De Distribucion En La Empresa VAL
Se considera que la estrategia actual de distribucion es éptima, recordemos que el canal

actual que se utiliza es directo y no representa mayores costos para la organizacion. Sin embargo,
hoy en dia VAL esta contemplando todos los tipos de distribucion sin descartar las existentes en
el mercado. Algunos tipos de distribucion son in Situ, loca e intermunicipal. La empresa es
consciente que, debido a la diversidad de productos ofertados y comercializados, una asesoria
presencial es ideal para el proceso de comercializacion, pero, que la atencion telefonica y un
sistema de distribucion fijo, son implementaciones con un gran valor agregado para generar

satisfaccion a los clientes.



Conceptualizacion de los modos y medios de transporte

Proceso de abastecimiento de mercancias

Figura 27 Proceso de abastecimiento de mercancias

Factura de venta,
remisiény/o recibo
de caja.

Registro deingresoy
salida de transportador.

Pago de
factura.

Proveedor alista
pedido.

Seleccionde
ruta.

Comprobar
carga minima
requerida para

realizar ruta.
Se aplazalaruta, hasta

completar cupo minimo de
carga para la siguiente fecha
de entrega programada por
el proveedor.

Seleccionar
transportador para
realizar ruta.

Cargar camion
con mercancia.

Transportador
realizaruta.

Transportador realizaentrega
de mercancias enlazona de
recepcion de pedidos de
abastecimientode la

Factura de venta,
remisiény/o recibo
de caja.

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.



Medios de transporte utilizado

Figura 28 Medios de transporte utilizado por proveedores

Medios de transporte
. . . Di i
Tipo de |Capacidad Imagen Embalajes — [mensiones — Costos generados a
transporte | de carga 9 utilizados Minima Maxima razon del transporte
aprox. aprox.
— Caias 30cm(L)X40cm(B) | 60cm(L)X60cm(B) [Parael proveedor:
) X27cm(H) Xeem(H) |1 Gasolina.
Camiones 2) Peajes.
tipo turbo 10al2 Pacas L2em(L)x24cm(B) f - 22cm(L)XE0cm(B) 3) Averias en el automotor.
. toneladas X15em(H) X50cm(H)
cubiertos
Laminas 50cmX1m ImX1m
Bolsas Bolsa manija de 30K | Bolsa basura industrial [Para nuestra empresa:
1) Flete: solo una empresa
Vehiculos Planchas 35cmX45cm 70cmX90cm de todas cobra este rubroy
S8 1600 kilos es de $4,000 COP.
Van Cargo Rollos 45cm altura X 90cm altura X
10cm didmetro 10cm digmetro

Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.

Figura 29 Medios de transporte utilizado por la empresa VAL para distribucion

Medios de transporte utilizados por VAL
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Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.




Ventajas y desventajas del TMS en la empresa VAL
Beneficios que traeria la implementacion.

Representativamente se observaron:

Trazabilidad operativa a lo largo del proceso.

- Incremento en la productividad del personal.

- Monitoreo del desempefio del servicio de transporte.
- Anulacién de errores que deriven en gastos.

- La apertura de rutas de distribucion para los clientes de la empresa.

Como la empresa es una microempresa, los beneficios se centrarian en mejorar la calidad
de entrega de pedidos y el abastecimiento oportuno del almacén en respuesta a los pedidos
realizados a los proveedores. Ademas, se aumentaria el nivel del servicio al poder llevar hacia
los clientes los pedidos que estos necesiten sin que estos deban dirigirse hasta el establecimiento

comercial.
Desventajas que traeria la implementacion.
Especificamente se encontraron:

Altos costos de implementacion del sistema, esto generara la adquisicion de nuevo
personal, tecnologia, nuevos acuerdos, documentacion, actividades, procesos, entre otros, por lo
gue se generara un costo que puede ser tomado como una inversion, pero, dependiendo de las
posibilidades de la empresa esto podria no implementarse y seria perjudicial para la empresa.
Reestructuracion del proceso de transporte, al entrar a modificar aspectos del transporte se puede
cambiar de empresa transportadora o crear nuevos acuerdos que generen malestar con los aliados

estratégicos de la cadena de valor.



Administracion del mantenimiento, otro tipo de costo seria el mantener el sistema de
gestion para transporte funcionando, presentando requerimientos continuos de revision y

actualizacion de sistemas, equipos de computacion, entre otros insumos y recursos.

El estudio y seleccion TMS hacia la empresa debe mirar la implementacién del sistema
como una inversién, realizando un estudio bien hecho podra ver la dificultad de que a corto o
mediano plazo o que términos econdémicos esta inversion se vuelva retornable en materia
netamente econdmica, lo que podria ser una dificultad en los primeros pasos de estudio. Se

requiere personal altamente calificado para gestionar este tipo de sistemas.

Mientras el sistema se adapta, existe una fase inicial de adaptacion del sistema nuevo de
transporte a la productividad de esta, encontrandose con errores en los datos u otros tipos de

errores que pueden ralentizar el funcionamiento del sistema al principio.

La empresa como es una microempresa no hay necesidad de implementar este sistema,
pero lo que podria realizar es tomar las buenas practicas como la optimizacion y la toma de
decisiones inteligentes para cumplir con los pedidos de los clientes y el abastecimiento oportuno

de la empresa.

Cuestionamientos

Conveniencia de la utilizacion de servicios de embarque directo en la empresa VAL.
Para el caso de la empresa VAL, el embarque directo no es una opcién que se pueda contemplar
de ninguna manera, pues, esto permitiria el contacto directo entre los clientes de la empresa con
los proveedores de la misma causando que la empresa VAL pudiera ver afectada y eliminada su

posicion como intermediario en la cadena de abastecimiento y la idea no es esta, ya que, como



resultado final traeria la pérdida de clientes para la empresa, la reduccion de ingresos

econdémicos y perdida en el posicionamiento del mercado local.

Viabilidad de la implementacion de la estrategia de Cross Docking en la empresa
VAL. Implementar el Cross-Docking para la distribucion de productos de la empresa VAL no es
viable. Los canales de distribucion de VAL son de manera directa, sus proveedores hacen llegar
la mercancia directamente al local, en donde se almacena. Los volimenes de inventario que se
manejan son relativamente bajos y no requiere de un espacio de almacenamiento mayor. La
bodega actual esta ubicada en el local comercial y no existen bodegas alternas. Por ello, se
considera que los costos de almacenamiento en este momento son minimos y que la
implementacion de un proceso de Cross-Docking no representa una mejora tangible para la

empresa, en el costo o la calidad.

Determinacion de la estrategia adecuada para los negocios de la empresa VAL. La
empresa VAL tiene un servicio directo, éste es un servicio que actualmente funciona, por lo que
las estrategias van mas encaminadas a mejorar la calidad de entrega de pedidos y aumentar los

niveles de servicio de las entregas, sin generar cambios que resulten en un aumento de los costos.

Beneficios en la empresa con los cambios en la industria de la distribucion. En el
evento de que VAL incremente sus ventas considerablemente y sus necesidades del
almacenamiento y distribucion crezcan, es posible que sea beneficioso implementar la estrategia
de Cross-Docking, especialmente si se efectia la distribucion de mercancia que requiera
transporte de otras regiones. Potencialmente se podrian obtener beneficios en tiempos de entrega,

reduccion en costos de envio, de almacenamiento y mejoras en las garantias de la calidad.



Capitulo 11: Mega tendencias en Supply Chain Management y Logistica

Las mega tendencias son aquellas que permiten lograr una mejor eficiencia de desempefio al

momento de cumplir al cliente, esto en base de tecnologias y procedimientos de vanguardia que

conlleva a involucrar desde la red de la cadena de suministros acompariados de la mano con el

desarrollo logistico.

Aspectos fundamentales de las mega tendencias en Supply Chain Management y Logistica

(Research and Markets, 2019)

Figura 30 Mapa conceptual mega tendencias SC
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Nota. Fuente de elaboracion propia del autor.




Factores criticos de éxito que dificultan la implementacién de esas mega tendencias, en las
empresas colombianas y en la empresa VAL
El pais necesita inversiones en tecnologias de vanguardia, ya que son parte esencial para

ser competitivos, es de anotar que varios paises como causa esencial para su desarrollo
economico utilizan parte del gasto publico en la adquisicion de herramientas de ultima
generacion que estén compaginadas con el desarrollo industrial, desafortunadamente en
Colombia no se desarrollan programas con la suficiente fuerza para que las medianas y pequefias
empresas visualicen un foco de avance y tengan una familiaridad mas eficiente en la

interconexion de los eslabones en la cadena de suministros (cadena de suministro, 2014).

Creo que el principal obstaculo para que las empresas colombianas implementen estas
mega tendencias proviene de su débil cultura y sentido de pertenencia, ya que carecen de
inversiones serias en areas como ciencia y tecnologia en el pais, ademas uno de los
inconvenientes mas grandes que presenta Colombia para la implementacion de mega tendencias
es que existen grandes brechas de conexién en algunos lugares del pais, sobre todo en los lugares

mas apartados.

Se evidencian falencias que pueden desplomar en tiempo real, dafos a servicios al
cliente, los espacios y estructuras de algunas zonas geograficas de nuestro pais, que hacen que

los espacios sean factores de vulnerabilidad para las materias primas y productos terminados.



Conclusiones

Conclusion estudiante Leilany Blanquicett Marichal:

Partiendo de la definicion de Supply Chain, la cual se puede entender como el proceso en
donde se realizan labores de planificacion, control y ejecucion de actividades operativas dentro
de la red de suministro y almacenaje de una organizacion; es importante resaltar la diferencia
entre Supply Chain y logistica, términos comunmente confundidos. Téngase en cuenta, que la
logistica tiene como objetivo principal la entrega de productos y por ello se considera que es una
de las fases operativas dentro del Supply Chain. Estos conceptos sirvieron como base para el
entendimiento de los procesos que los mismos conllevan; incluyendo la aplicacién del marco de
referencia APICS SCOR en la organizacion VAL como parte del desarrollo del trabajo de campo
para el diplomado en Supply Chain Management; permitiéndonos a los integrantes del grupo

aclarar y afianza los conocimientos obtenidos durante el desarrollo de este.

Al analizar el caso de la organizacion VAL, se evaluaron diferentes aspectos y areas de
esta en pro de proponer cambios y/o mejoras dentro de sus procesos operativos que
contribuyesen al crecimiento de la organizacién. Se incluyeron dentro de este estudio las areas de
transformacion, transporte, almacenamiento, manejo de proveedores, manejo de clientes, uso de
tecnologias de la informacion y distribucion de la mercancia. Con los cambios propuestos se
espera que la organizacion luego de la correcta implementacion de mejores practicas acelere su
crecimiento, base de clientes y participacion en el mercado. Asi mismos, como mejoras en la
rentabilidad de negocio; incluyendo optimizacion de costos. Dentro de los principales cambios se
propuso que se pase a establecer un sistema de distribucion de la mercancia a cargo de la misma

compafiia, reemplazando el proceso tercerizado con el que cuenta hoy en dia.



Finalmente, podria asegurar que fue toda una experiencia participar en el proceso de
consulta e investigacion de esta empresa familiar, que, aunque es pequefiay no cuenta con
sucursales, tiene el reto de conseguir que todos los mecanismos que la forman funcionen de

manera eficiente, integrada y con una optimizacion del conjunto del servicio.

Conclusion estudiante Johann Ricardo Hernandez Lopez:

Personalmente puedo indicar que cada uno de los temas vistos en las fases del diplomado
fueron muy enriquecedoras, pues, no solamente nos orientan a interactuar de manera practica con
nuestros estudios, también al ser lider del grupo #13 me sirvi6 para encontrar y observar aspectos
muy importantes de la empresa que con anterioridad no habia contemplado. Concretamente
fueron muy enriquecedores todos los temas, con especial énfasis en: (1) la identificacidn de la
red estructural de la empresa, pues, anteriormente al no tener en cuenta este aspecto ahora pude
observar el gran tamafio que presenta la empresa a nivel vertical... lo cual me indica de la
importancia por seguir trabajando en la mejora de la cadena de suministro de la empresa como
parte activa de la mismay asi poder generar un mayor crecimiento de esta y a su vez prestar un
mejor servicio a todos los actores que intervienen en esta red tanto aguas arriba, como aguas
abajo; (2) la metodologia del APICS SCOR, con la cual puedo tener una base para fortalecer,
proponer y/o mejorar algunos de los procesos y actividades internas de la empresa, pues, este
permite de manera clara integrar aspectos nuevos a las actividades que ya se desarrollan para
darles un mayor valor; (3) con el tema del LAYOUT, fue importante observar aquellos aspectos
que intervienen en la gestion del almacenamiento de las mercancias. A partir de esto, me abre
una gran vision con respecto al trato y manejo que la empresa le da en la actualidad a esta area y
de como con la academia impartida igualmente puedo mejorar aspectos basicos de esta area en

pro del beneficio de la misma empresa; y por ultimo (4) el tema con respecto a los modos y



medios de transporte, pues, a partir de lo estudiado y lo desarrollado en el diplomado se permite
el poder establecer una propuesta a la empresa para abrir una ruta de distribucion, ya que,
pudimos observar que la empresa maneja un volumen bastantemente considerable de clientes lo
cual permite el implementar este proceso trayendo no solo beneficios a la empresa, pues, también
apoyaria con gran influencia el trabajo de determinada poblacion de clientes de la empresa al
poderles prestar y brindar este tipo de servicios el cual en la actualidad se lleva a cabo de manera

tercerizada y no es propia de la empresa.

Por otra parte, como futuro ingeniero industrial esta actividad genera enriquecimiento no
solo con la academia de mi carrera, también es importante evaluar y valorar la puesta del trabajo
que se debe ejercer como lider de grupo para sacar adelante un trabajo como el desarrollado en
este caso junto con un grupo colaborativo... lo cual me permite el interactuar con determinados
aspectos de la vida cotidiana de un profesional en pleno curso de su profesion mientras culmino

mis estudios académicos profesionales.

Conclusion estudiante Juan Manuel Garzon

En este trabajo se Identificaron estructuras de cadena de suministros y procesos logisticos
en la empresa VAL a través del uso de modelos propios de la disciplina, se identificaron los
miembros de la red a la que pertenece la empresa VAL y ademas de la descripcion de la
aplicacion de procesos se realizaron propuestas de mejora con el fin de contribuir al avance y
fortalecimiento de la productividad y eficiencia de procesos. Se levantaron los procesos de la
empresa y las actividades que realiza para analizarlas dentro de los diferentes modelos utilizados
dentro del trabajo a lo largo de su realizacién. Encontrando en esto la importancia de trabajar en
modelos como GSCF y APICS-SCOR tan a fondo como sea posible, porque estos permiten tener

una radiografia de los procesos a un detalle que hace posible unir procedimientos de la empresa y



actores de la cadena de suministros con una mejora continua de los procedimientos, teniendo
cuenta sus entradas salidas y las mediciones que se deben tomar para evaluar el desempefio que
estas tienen, de esta manera la productividad tiende a mejorar y los datos predictivos se ajustan

cada vez mas a la realidad para lograr organizacion y eficiencia.

Fue posible alcanzar el objetivo de configurar la red de los clientes de la empresa gracias
a su adecuado registro y organizacién de los mismos demostrando la importante tarea del registro
de actores y actividades y la imperante necesidad de las empresas de hacer gestion del
conocimiento para que sus datos y procedimientos sean socializados evitando errores y logrando
que sin importar el cambio de personal o reestructuracion de areas las tareas y conocimientos

permanezcan para fomentar un trabajo correcto y eficaz.

Se realizaron propuestas para mejoras en el layout la atencion al cliente
aprovisionamiento y gestion de inventarios donde se encontraron hitos de comunicacién y
retroalimentacion del cliente que es el fin mismo de todos los procesos y debe formar de esta
manera parte activa de la cadena de suministro evaluando su nivel de satisfaccion y posibilidad
de compra continua. Se descubrieron oportunidades de mejora en procesos de servicio al cliente

en cuanto a recibir sugerencias y tabularlas para encontrar oportunidades de mejora

Es posible concluir que, a partir de la implementacion de los distintos modelos, es posible
no solo encontrar una hoja de ruta para mejoras de procedimientos y aplicacién de tecnologias
sino evidenciar aquellos cuellos de botella, procesos burocréaticos o errores que imposibilitan el

desarrollo eficiente de las labores.

Conclusién estudiante Jorge Alberto Acevedo Talero



Una vez, a puertas de culminar este ciclo académico puedo tener una nueva visién sobre
la administracién de la cadena de suministros, como un tema muy dindmico y cada vez mas
competitivo, donde se trabaja dia a dia para identificar los errores y minimizar los margenes de
impacto negativo que estos puedan ocasionar basandose en fundamentos teérico-practicos, para
permanecer en la constante busqueda de oportunidades de mejora, con el fin de ser cada vez méas
competitivo desde el ambito personal hasta en ambito profesional y practico. De acuerdo a lo
anterior, las organizaciones deben tener mayor atencion sobre la gestion de almacenes, como un
eslabon de suma importancia en su cadena de suministros lo cual finalmente impactara de
manera positiva la calidad del negocio frente a los clientes y proveedores, logrando aumentar sus
ventas y disminuyendo sus costos. Para el caso de la empresa VAL, el estudio del presente
diplomado, genera la oportunidad de pensar en la externalizacion y tercerizacion o
subcontratacion de ciertas tareas logisticas como los medios de transporte para el abastecimiento
del almacén, la recoleccién y retorno de productos por garantia, con el fin de concentrar toda su

atencion y recursos en el nucleo del negocio que es la comercializacion.

Otro de los factores identificados que pueden ser intervenidos sin la implicacién de costos
considerablemente altos es la reestructuracion y organizacién del almacén, reordenando sus
estantes con el fin de tener un acceso mas facil a productos de alta rotacion y minimizando
tiempo y esfuerzo por parte de los colaboradores lo cual finalmente impactara en mejores
condiciones de trabajo y menos riesgos asumidos por elementos no dispuestos en lugares

apropiados, mayor aprovechamiento de la iluminacion y ventilacion.

Finalmente para estar un paso mas cerca de un mercado globalizado y atraido por los
procesos sistematizados y automatizados, se sugiere a la empresa VAL empezar un camino

constante y diligente hacia el empleo de la tecnologia en sus procesos de almacenamiento, con el



fin de mejorar las estrategias de prondstico de demanda, abastecimiento en tiempo real,
informacidn estadistica para toma de decisiones, con bases de datos apropiadas y un manejo de
codificacién con interoperabilidad para la facturacion ya existente e impacte directamente la

informacidn de productos en inventario y prontos a escasear.

Conclusién estudiante Ferley Gamboa

Podemos determinar que todo lo relacionado al Supply Chain Management nos
direcciona a un camino a tener una mejor competitividad, buena relacion con los clientes, una
rentabilidad, la minimizacién de errores entre otras ventajas, teniendo en cuenta que a medida
que va avanzando el tiempo van apareciendo nuevas técnicas o herramientas que nos serviran de

apoyo para ser mas eficientes.

En relacién a lo expuesto tendremos que considerar que es indispensable tomar los
parametros de todos los eslabones de la cadena de suministros y sintetizarlos mediante algin
medio de informacion que sirvan de interconexion con la finalidad de que la red de
organizaciones funcione a plenitud e igualmente valerse de métodos que sirvan identificar las
falencias que puedan ocurrir en el desarrollo de los procesos, permitiendo tomar las decisiones
correctas en determinados casos, tomemos como ejemplo el caso de la comercializadora VAL
donde podemos evitar un posible efecto latigo cuando un municipio aledafio se encuentran en
fiestas y repentinamente aumenta la demanda de utensilios desechables, decoraciones, papeleria
entre otros, donde obviamente la comercializadora provee ese tipo de productos y la gente acude
en masa adquirirlos, se solicita a su principal proveedor el aumento de dichos productos y es
donde la informacion juega un papel importante al momento de que la comercializadora solicite
los respectivos pedidos, valiendo la pena aclarar las causas del porqué de la demanda a su

proveedor dandose la idea de que es una eventualidad temporal y no es progresiva con el tiempo,



teniendo esta informacidn se pueden estipular los parametros de produccién en base de la

demanda evitando como se menciona el efecto latigo.

Finalmente podemos mencionar que todos los pasos y saberes de referencia a lo que
concierne al Supply Chain Management son funcionales e importantes al momento de la
practica, se necesitan una serie de recursos, conocimientos, COmpromisos, procesos para que
mancomunadamente funcionen y puedan cumplir con el propdésito de iniciar de un punto A ya

sean estos productos o servicios y llevarlos al punto B que se denominaria el consumidor final.

Con respecto a las mega tendencias debemos cambiar nuestra mentalidad y enfocarnos en
desarrollarlas plenamente, nuestra ubicacion geografica refiriéndonos a Colombia es una de
tantas piezas clave en tomar ventaja en comparacion con otros paises de la regién, no podemos
estar atados a una normatividad que no incentive al desarrollo de una gestion de suministros mas

sofisticada en relacion con la globalizacion.
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