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Introduccion.

El Supply Chain es un sistema que es utilizado por las empresa con la finalidad de gestionar
y organizar una serie de procesos de compras ,produccion y distribucion de bienes que las mismas
empresas ponen a disposicion de sus clientes , cada empresa debe tener claro los diferentes aspectos
necesarios para lograr analizar los diferentes procesos que hacen parte de dicha cadena de tal forma
que la interaccién entre los mismos logre una correcta articulacion con el fin de realizar procesos
eficientes que sean beneficiosos para todos los actores con los que cuentan la empresa en su proceso

productivo.

El anéalisis desarrollado a los procesos pertinentes al ciclo logistico de la empresa
Hortifresco Villa Leovi , ubicado en el municipio de Zipaquira y definir diversos aspectos
relacionados al mejoramiento de las debilidades actuales , iniciamos con la configuracién de la red
para la empresa a trabajar , seguido de realzar una descripcion de los diferentes procesos para la
empresa segun el enfoque GSCF y APICS-SCOR, en donde una vez teniendo definido estos puntos
s analizaran la posicién de Colombia , para tener una vision de la posicion de la empresa a nivel
nacional e internacional , también se proponia un modelo de gestidn de inventarios para la empresa
con el &nimo de mejorar los procesos relacionados con la misma gestion en donde posteriormente
se propondra un Layout para el almacenamiento o centro de distribucién de la empresa teniendo
en cuenta el crecimiento de la misma y la necesidad de cambios y la conveniencia de un nuevo
Layout, una vez realizada la propuesta se identificaran los modos y medios de transporte utilizados
por la empresa , para posteriormente proponer una estrategia de aprovisionamiento, e identificar
los beneficios al implementar estrategias de DRP y TMS en laempresa, para finalizar identificando

las mega tendencias en Supply Chain Management y logistica .
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Las mejoras enfocadas a dichos estandares, logra un enfoque de mejoramiento continuo en
las organizaciones porque sus hojas de ruta en el proceso productivo disefian estrategias de
seguimiento permanente a posibles desviaciones en relacion a las caracteristicas especificas de los

enfoques adoptados.
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objetivos

Objetivo General

Contextualizar el conocimiento de cada una de las actividades del curso, para la empresa
HORTIFRESCO VILLA LEOVY S.A., para construir un sistema de Supply Chain, para dar
cumplimiento a las exigencias en la elaborar la Red Estructural para la empresa y de los clientes

teniendo como objetivo mejorar los procesos y optimizar recursos.

Obijetivos especificos

- El servicio al cliente y su satisfaccion se debe convertir en el enfoque central
convirtiendo esté aspecto explicando cada una de las dimensiones estructurales de la
red de valor.

- Laexplosion en la variedad de productos, esto se debe a que los gerentes actuales ya no
llevan el control de inventarios de sus productos en un trozo de papel, sino que, debido
a la gran cantidad de productos que algunas empresas manejan, estas requieren un

adecuado control lo que significa un auténtico reto logistico
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Capitulo 1

Fase 2. Configuracion de la red de Supply Chain para la empresa Hortifresco

En este capitulo se observa la construccion y estandarizacion de la red estructural para la
empresa Hortifresco Villa Leovi , que tiene como finalidad mejorar la calidad de la informacion de
los proyectos que plantean y ejecutan , facilitando la asignacion de recursos para el debido
funcionamiento de la empresa y sus cadenas de abastecimiento , en donde se elaborara la estructura
de la red de la empresa Hortifresco , se identificara los miembros de la red a la cual pertenece la
empresa — cliente , proveedor, se daran a conocer las extensiones de la estructura de la red de valor,
tanto horizontal , como vertical ,se reconoceran los procesos involucrados en la cadena de
suministro , se mejorar el proceso de toma de decisiones de inversion de los recursos , consolidado
la informacion y comparable de todos los proveedores y clientes , desarrollando procesos de
fortalecimiento en la formacion de diagrama estructural de la empresa , para asegurar y fortalecer

la red de valor creada para la empresa en mencion.

Red Estructural para la empresa

llustracion 1. Publicidad. Hortifresco ref. pagina web Hortifresco
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- Mediante un ejemplo aplicado a la empresa, explicar cada una de las dimensiones

estructurales de la red de valor:

2.1 Configurar la Red para la empresa Hortifresco Villa Leovi.

2.1.1 Estructura horizontal

ASAMBLEA DE
ACCIONISTAS

ganigrama 2011
DIRECTIVA

NUMERO OE PERSONAS
POR AREA
GERENCIA
AREA COMERCIAL 45
AREA ADVINISTRATIVA 30
INNOVACION AREA DE PRODUCCION 101

GERENCIA GERENCIA
COMERCIAL o FINANCIERA Y
U2 STFLLA CARRERO CCION ADMINISTRATIVA

ABEBOR DE
PRODUCCION
RIZASD0 ARBOLEDA

DIRECCION DIRECCION DIRECCION DIRECCIO DIRECCION DIRECCION
pll Ml T P B iR | omcccone Il AR
JAVER PLOREZ JULETH DIAZ MARCELA CASTRO MARCELA ADORIGUEZ ALEXANDRA FERA LULZ PIEDAD BONLLA

Dir, Vontas
Bogota
VALY CABTAANDA

Di. Ventas | Dir, Vontas Suparvisar | Supervisor  Saprrvisee
Medalin Cak deCabdind | huimadere Cun?orzwn

CISAN MEADEZ | WILSOM CAMARSD

Stle:rvilw Supervisor
Villa Leov cazar
SuLLENMD LEON

sermaeaoni | LA o JOSE TRIACA

MERCADEOD | MERCADEO | MERCADED | MERCADEO
LACOSTA | BOGOTA | MEDELLIN cau

.....

lustracion 2. Elaborado por red Estructural HORTIFRESCO ( diagrama)
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2.1.2 Resefia De La Empresa.

RORIIIRRESCS

[ustracion 3. Logo HORTIFRESCO pagina web

PRESENTACION DE HORTIFRESCO VILLA LEOVI

2.1.3 QUIENES SON

Somos una empresa productora de alimentos nutritivos y saludables, que mediante
la implementacion de un sistema de mejoramiento continuo, proteccion al medio ambiente
y la cultura de servicio al cliente, logramos que nos identifiquen y ubiquen en un lugar
dentro de la sociedad. HORTIFRESCO LTDA. Produce, distribuye y comercializa
hortalizas vegetales, con las més altas caracteristicas de calidad, para consumo en fresco,
en procura de satisfacer al consumidor, a través de la excelencia de nuestros productos.
Estos son sanos. Frescos. Limpios, con buena textura, color forma, sabor y apariencia.
Contamos con un area para cultivo bajo invernadero de 42.000 M2, en donde producimos
las variedades Verde Lisa, Verde Crespa, y Romana, adicionalmente 25.000 m2 a campo
abierto para la produccién de las variedades Moradas y Escarolas, ubicados en la finca Villa

Leovi, Vereda la Granja del Municipio de Zipaquird, Km. 6 via a Nemocon.

2.1.4 SUS PRODUCTOS

Definicion: Producto conocido como lechuga, en la variedad



- verde lisa (Lactuca sativa L. var. Capitata.),

- morada lisa (Lactuca sativa L. var. Capitata.),

- verde crespa (Lactuca sativa L. var. Crispa.),

- morada crespa (Lactuca sativa L. var. Crispa.),

- lechugaromana (Lactuca  sativa L. var. Long folia.),

- lechuga romana tierna (Lactuca sativa L. var. Long folia.)

- lechuga escarola (Lactuca sativa L. var. Serriola.).

VARIEDADES DE LECHUGA:
- Verde lisa

- Morada lisa

- Verde crespa

- Morada crespa

- Romana

- Romanatierna

- Escarola

- Endivia

- Radiccio

- Rébano rojo

- Verde lisa en pet

- Morada crespa en pet
- Verde crespa en pet

- Tropical en pet

Tamafio: Se establecera un peso maximo y minimo requerido.

15
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Peso maximo: 350 gr.

Peso minimo: 200 gr.

Se otorgara un 5% de tolerancia para cada uno de los rangos, tanto en el limite superior,

como en el limite inferior.

Caracteristicas minimas de calidad:

- Frescura: Sanas, enteras, de aspecto fresco, deben de estar turgentes.

- Sanidad vegetal: Sin alteraciones sanitarias que las haga impropias para su
consumo.

- Limpieza: Limpias, sin presentar en sus hojas exteriores ningun residuo.

- Textura: Tiernas y crocantes.

- Color: De acuerdo a su variedad uniforme y firme.

- Forma: Bien formadas de acuerdo con las caracteristicas de cada especie.

- Apariencia: Sus hojas deben conservar el ondulado natural y las formas regulares
que las caracteriza.

- Estado de desarrollo: Cosechadas en su punto 6ptimo, deben de estar tiernas.

- Olor y sabor: Tipicos de su especie.

Empaque y presentacion: Unidad cubierta con capuchon de baja densidad, con peso
aproximado de 200 — 350 gr. En la romana tierna irian 2 o tres unidades hasta lograr el
peso estipulado por capuchon sellado.

Clasificacion por categorias de calidad:
Categoria Unica Gourmet: El producto que cumpla estrictamente con las normas de calidad

estipuladas.
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2.2 Elaboracion de la red estructural para la empresa

- ESTRUCTURA VERTICAL

PROCESO DE PRODUCCION

Material de Siembra: Las semillas empleadas son certificadas y provienen de casas

comerciales internacionales. El material utilizado para la siembra esta previamente plantulado por
Almacigos S.A.; el sustrato empleado es Turba Canadiense. Hortifresco tiene pleno conocimiento
e injerencia directa en el proceso el cual tiene programacién semanal.
Siembra en Campo: La produccion en campo esta distribuida en camas de 82m?, con 1400 unidades
cada una, dentro de un invernadero de 3has, y 5has. de produccion a campo abierto protegiendo el
suelo y el cultivo con un mucho plastico doble faz blanco y negro para manejo de la luminosidad
y temperatura del suelo. Cada cama esta debidamente identificada y numerada; con informacion
adicional para establecer a quién se adjudica, fecha de siembra y fecha tentativa de cosecha,
variedad, persona que realizo la siembra a la derecha y a la izquierda. La produccion es continua,
es decir, todos los dias se siembra y todos los dias se cosecha.

Labores de Cultivo: Al ser ésta una produccion continua, todas las labores son ciclicas y
repetitivas, lo cual permite pleno control y continuo perfeccionamiento de las mismas; las labores
generales son recoleccion de residuos de cosecha y su traslado a la zona de compostaje, preparacion
mecanica del suelo y respectiva enmienda, aporte de materia organica y fertilizantes; trasplante e
instalacion del sistema de riego.

Aplicaciones: El control de plagas y enfermedades se realiza mediante un programa de
aplicaciones que va de acuerdo con el estado fenoldgico del cultivo, respetando los periodos de

carencia indicados por el fabricante. Los productos agroquimicos son autorizados por la EPA
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(Environmental Proteccion Agency USA), para los cultivos especificos, cumpliendo con los
estandares internacionales.

Riego y Utilizacion de Agua: Se emplean dos sistemas de riego que funcionan por
sustitucion; el primero es micro aspersion para ayudar al arranque de la planta y luego se reemplaza
por goteo para optimizar la eficiencia del uso de agua por el cultivo. Las aguas lluvias del
invernadero son colectadas y enviadas mediante canales a un reservorio para su futura utilizacion
en el cultivo.

Cosecha 'y Empaque: se realiza aproximadamente a las siete semanas después del trasplante
de acuerdo con la variedad; el producto es seleccionado, clasificado y empacado en campo, durante
éste proceso se cicatriza el corte a cada unidad, luego es empaca en canastillas y se trasladan al
area de embarque para consolidar los pedidos por cliente de acuerdo con la logistica de trasporte.

Simultaneamente a la cosecha se toma registro de la productividad por cama.

Transporte: Los vehiculos en los que se transporta el producto al mercado local tienen
aislamiento térmico; el transporte interdepartamental se realiza en vehiculos refrigerados.
Manejo de desechos: Los residuos vegetales son trasladados a la zona de compostage, la cual esta
aislada del suelo por una plancha de concreto con disefio de pendiente, la cual conduce los
lixiviados a un tanque para su reaplicacion al compost, toda el &rea esta protegida de la lluvia y de
los rayos ultra violeta por un techo elevado que adicionalmente permite una correcta circulacion
del aire. El proceso de compostage incluye inoculacion con activadores biolégicos y control de
temperaturas. El producto final es reutilizado en el cultivo como aporte de materia organica.

Todos los procesos de produccion de la compaiiia, asi como el uso de insumos estan
medidos, controlados, verificados y aprobados por la supervision de un equipo técnico de

ingenieros agronomos.
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De acuerdo al resultado que reporto
presencia de E.Coli, se realizo la evaluacion
de riegos de contaminaciaon del agua del
reservorio.

Se recorrié el canal principal y alrededor del
reservorio. (Pool De Muestras, Estaciopes
EM)

«Calidad Somos Todos».

llustracion 4. Evaluacion de riesgos HORTIFRESCO.
2.3 EXPLICACION DE LA RED ESTRUCTURAL DE PRODUCCION

TEMPERATURA

La temperatura éptima de germinacion oscila entre 18-20°C. Durante la fase de crecimiento
del cultivo se requieren temperaturas entre 14-18°C por el dia y 5-8°C por la noche, pues la lechuga
exige que haya diferencia de temperaturas entre el dia y la noche. Durante el acogollado se
requieren temperaturas en torno a los 12°C por el dia y 3-5°C por la noche. Este cultivo soporta
peor las temperaturas elevadas que las bajas, ya que como temperatura maxima puede soportar
hasta los 30 °C y como minima temperaturas de hasta —6 °C. Cuando la lechuga soporta
temperaturas bajas durante algun tiempo, sus hojas toman una coloracién rojiza, que se puede

confundir con alguna carencia.

HUMEDAD RELATIVA
El Sistema radicular de la lechuga es muy reducido en comparacion con la parte aérea, por

lo que es muy sensible a la falta de humedad y soporta mal un periodo de sequia, aunque éste sea
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muy breve. La humedad relativa conveniente para la lechuga es del 60 al 80%, aunque en
determinados momentos agradece menos del 60%. Los problemas que presenta este cultivo en
invernadero es que se incrementa la humedad ambiental, por lo que se recomienda su cultivo al

aire libre, cuando las condiciones climatoldgicas lo permitan.

SIEMBRA

El cultivo esta técnicamente equipado: riego por aspersion, riego por goteo, conduccion y
almacenamiento de aguas lluvias (por intermedio de canales y toboganes), equipo de filtrado de

agua y tanques de fertirrigacion.

ALMACIGO Y TRASPLANTE

- Lasemilla es importada.
- Luego se lleva a almécigos donde permanece por 4 semanas.
- Cuando cumple este tiempo, se lleva al cultivo y se trasplanta.

RECOLECCION

La madurez esta basada en la compactacion de la cabeza. Una cabeza compacta es la que
requiere de una fuerza manual moderada para ser comprimida, es considerada apta para ser
cosechada. Una cabeza muy suelta esta inmadura y una muy firme o extremadamente dura es
considerada sobre madura. Las cabeza inmaduras y maduras tienen mucho mejor sabor que las
sobre maduras y también tienen menos problemas en pos cosecha. Lo mas frecuente es el empleo
de sistemas de recoleccion mixtos que racionalizan la recoleccion a través de los cuales solamente

se cortan y acarrean las lechugas en campo, para ser confeccionadas posteriormente en almacén.

COSECHA

- Lalechuga tiene contacto solo dos veces con el personal de la finca:
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1) En el momento de trasplantar.
2) En el momento de la cosecha.
- El tallo se limpia con una solucién antioxidante y desinfectante para ser empacada
en las bolsas.
- Luego se ubican en las canastillas dependiendo del estdndar de cada Almaceén.
MANEJO POSCOSECHA
- Latemperatura 6ptima de la lechuga es de 2 grados centigrados con una humedad
relativa del 98%.
- El transporte a las otras ciudades se hace en camiones refrigerados.
- Se debe tener mucho cuidado con el dafio mecénico y los cambios bruscos de
temperatura de la lechuga, por ser esta uno de los productos mas delicados de la

seccion de fruver.



Tabla 1. Calificacién Poscosecha
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Operario De Trazabilidad

Alistar etiquetas

Compromiso

Cumplimiento de normas

Evacuar y Pesar desechos

Formato de pesos

Formato de trazabilidad area

Formato T°C

Marcacion cajas

Organizar y despejar areas

Pardmetros De Calidad

Presentacion Personal

Rendimiento

Respeto

Trasladar MP

Verificar MP en pesaje

Tarjetas

11

Fuente. Elaboracion Propia con el apoyo de HORTIFRESCO
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FLUJOGRAMA DE PROCESO PET

(ANTES)

PRODUCTO TERMINADO

@ —> ZONA

DE

EMPAQUE

— —
(_—
€_-—-
e——l
(_—
=

PRODUCTO A GRANEL

MESA

Ilustracién 5. Flujograma de proceso PET (antes)

ALMACENAMIENTO:

Una temperatura de 0°C y una humedad relativa mayor del 95% se requiere para
optimizar la vida de almacenaje de la lechuga. sin embargo, el enfriamiento por aire forzado

también puede ser usado exitosamente.

El dafio por congelamiento puede ocurrir si la lechuga es almacenada a menos de -0.2°C.
La apariencia del dafio es un oscurecimiento translicido o un area embebida en agua, la cual se

torna legamosa y se deteriora rapidamente o después de descongelarse.
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Durante el almacenamiento pueden producirse pudriciones blandas bacterianas (bacterial
soft-rots), causadas por numerosas especies de bacterias, dando lugar a una destruccion legamosa
del tejido infectado. La eliminacién de las hojas exteriores, enfriamiento rapido y una baja

temperatura de almacenamiento reducen el desarrollo de las pudriciones blandas bacterianas.

HORTIFRESCO ORGANICO

CALIDAD DEL PRODUCTO ORGANICO

El producto orgénico de HORTIFRESCO, proviene de fincas donde se ha implementado
un sistema de produccién con un manejo racional de los recursos naturales sin utilizar productos
de sintesis quimica, para brindar alimentos sanos identificados claramente por un sello de
certificacién que garantiza el seguimiento de unas normas internacionales y nacionales muy

estrictas.

El producto calificado como orgénico es aquel producido en armonia con la naturaleza, y
por tanto sus beneficios nutricionales a las personas son un valor agregado al auténtico sabor, olor,

y textura.

La “modernidad”, y la necesidad de alto rendimiento en las producciones, llevo a establecer

un sistema de produccién en donde e resultado es algo que realmente no sabemos que comemaos.

Con el producto organico, las personas no consumimos residuos téxicos que son causantes
de enfermedades como asma, alergias e incluso cancer, ademas que en le sistema de produccién se
garantiza el uso de aguas no contaminadas por microorganismos patogenos, estos alimentos estan

lejos de convertirse en un riesgo para la salud.
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Por el contrario, los alimentos obtenidos mediante procesos ancestrales nos brindan un
mayor contenido de vitaminas, minerales, hidratos de carbono y proteinas, beneficio superior al

simple valor de la apariencia y exuberancia que hemos acostumbrado.

El producto HORTIFRESCO ORGANICO obtenido en concordancia con la vida, es
sometido a un estricto control de pos cosecha para evitar que llegue al consumidor algun insecto,

aunque en oportunidades nos dejen las huellas de su paso.
Consumir el producto organico es preservar el medio ambiente, la salud y la vida.

/Gestion de empaques y etiquetas areas

= La Limpieza De
Etiquetas Y
Empaques.

= Resultado Menos
Perdida (Reutiliza).
* Se Crea Un Formato

Donde Se Realiza El

Inventario (Solicitar)

Se pagaba por realizar esta labor ($547.200 promedio/mes, $2.280/hora)
Generar conciencia del ahorra, red. ion

l\ .‘/AMQ.A\MMML ahbd M/ J.A.Mh‘mm“.‘l ‘/A..NA..L‘:. .Iu

llustracion 6. Gestion de empaques y etiquetas pagina web Hortifresco

PRODUCTOS ECOLOGICOS

- Acedera Ecoldgica

- Arveja

- Caléndula

- Cebolla Blanca Pelada

- Cebolla Junca
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- Cebolla Puerro
- Cilantro

- Espinaca Bogotana
- Espinaca Tierna
- Guasca

- Manzanilla

- PapaCriolla

- Perejil Crespo

- Perejil Liso

- Rébano Rojo

- Rugula

- Zanahoria

- Calabacin

NUESTROS SERVICIOS

- Satisfacer las necesidades de nuestros clientes a través de un servicio personalizado.
- Otorgar un respaldo tecnolégico para lograr optimizar la manipulacion y la
conservacion del producto.
- Mantener informados a nuestros clientes en cuanto a nuevos productos, eventos,
nuevos usos y beneficios medicinales.
- Servicio de “DEGUSTACIONES” con el fin de educar y capacitar al consumidor

final, respecto al uso, propiedades, manipulacion y conservacion del producto.
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NUESTROS CLIENTES

En la actualidad nuestros alimentos se encuentran en los mejores almacenes de cadena a

nivel nacional:

- ALMACENES EXITO CADENALCO
- SUPERTIENDAS OLIMPICA
- CARULLA VIVERO

- RESTAURANTES DE CADENA

¢POR QUE CONSUIMIR NUESTRAS LECHUGAS?
VENTAJAS NUTRICIONALES

La lechuga es un alimento saludable y nutritivo, contiene todas las vitaminas del grupo A,

vitamina C, calcio, potasio, hierro y fosforo.

Contiene fibra que ayuda a la digestion, como fuete de proteina vegetal mantiene bajos los

niveles de colesterol en la sangre.

Entre las ventajas que ofrece este alimento cuando su consumo es regular, son: aumenta la
eficiencia de oxigeno y eleva las defensas de nuestro organismo, no permite la deshidratacion,
contribuye a la osificacion normal de los huesos, evita el desarrollo de anemias y la influenza o

gripa comun.

Su consumo es recomendable para personas de todas las edades.

La lechuga es una hortaliza pobre en calorias, aungue las hojas exteriores son mas ricas en

vitamina C que las interiores.



Tabla 2. Valor nutricional de la lechuga en 100g de sustancia.

Valor nutricional de la lechuga en 100 g de sustancia

Carbohidratos (g) 20.1
Proteinas (g) 8.4
Grasas (g) 1.3
Calcio (g) 0.4
Fésforo (mg) 138.9
Vitamina C (mg) 125.7
Hierro (mg) 7.5
Niacina (mg) 1.3
Riboflavina (mg) 0.6
Tiamina (mg) 0.3
Vitamina A (U.1.) 1155
Calorias (cal) 18

RECOMENDACIONES:

1. No congelar
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2. Manténgase refrigerada en la parte inferior de la nevera en bolsa cerrada.

3. Hidratar en agua con hielo antes de consumir.

NO CONTIENE PRESERVATIVOS CULTIVADAS CON AGUA LIMPIA

Para las inquietudes, sugerencias o reglamos de nuestros clientes se pueden comunicar a los
teléfonos de las oficinas principales de HORTIFRESCO LTDA 520 29 89- 648 43 23 o al correo

electronico hortifresco@hotmail.com que se encuentran impresos en las bolsas

DISPONIBILIDAD:

Nuestra empresa cuenta principalmente con cinco departamentos al alcance de nuestros clientes:

ADMINISTRATIVO

COMERCIAL, Encargado de la atencion personalizada a todos nuestros clientes potenciales,

Ilevando a cabo la coordinacion, ejecucion y correcto desarrollo de los diferentes proyectos.

PRODUCCION,

CONTROL DE CALIDAD, Especializado en brindar toda la informacion necesaria para el buen

desarrollo de los productos, dirigido por el Agrénomo y el Ingeniero de Alimentos.

SUMINISTROS, Encargados de la distribucion de los productos a la bodega y de ahi son
transportados a los almacenes para el desarrollo de las respectivas entregas de conformidad con los

jefes de compras fruver.


mailto:hortifresco@hotmail.com
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CAPACITACION

Contamos con personal calificado e idoneo para realizar procesos de capacitacion bésica y
especializada, con el fin de que nuestra empresa sea parte integral e importante en el cumplimiento
de las metas propuestas por nuestros clientes. Un punto de vital importancia es la capacitacion de
todas las promotoras de venta para que los usuarios finales aprovechen todos los recursos que se

han puesto a su disposicion.
Estamos seguros de tener el personal idoneo y capacitado para ofrecer nuestros mejores servicios.

IMPORTANCIA ECONOMICA:

La importancia del cultivo de la lechuga ha ido incrementandose en los Gltimos afios, debido

tanto a la diversificacién de tipos varietales como al aumento de la cuarta gama.

Nuestra mision se encamina a prestar el servicio mas eficiente y efectivo a nuestros clientes,
“ALMACENES EXITO S.A.” colaborandoles en el positivo desarrollo de su gestion, aportando

soluciones y alternativas de mejoramiento donde se requiera nuestro apoyo.

PARA EL PRODUCTO ESCOGIDO, DEBEMOS IDENTIFICAR:

a. Los proveedores de primer nivel primarios y proveedores de primer nivel secundarios.

- Proveedores de primer nivel primario: Transporte Interno.

- Proveedores de primer nivel secundarios: Transporte Asociado, Transporte Independiente

b. Los proveedores de Segundo y tercer nivel.

- Proveedores de Segundo nivel: Empaques, bandejas, plastico y canastillas



- Proveedores de tercer nivel: abonos — cascarilla.
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c. Los clientes de primer nivel, Segundo nivel, etc., hasta llegar al consumidor o usuario final.

CLIENTES

Exito, cenco sur, olimpica, macro stper mayorista, almacenes la 14

Consumidor final: un mercado a la poblacion gourmet

Proveedores

Tabla 3 Proveedores HORTIFRESCO

SUMINISTRO CATEGORIAS PROVEDORES
- Suelos Primario - Hortifresco
Limosos. - Biogreens
- Suelos s.a.s.
Arenosos Secundario - Extractos
Guano, gallinaza, himicos
palomina...Compost - Otros abonos
organicos
Primario
Radicchio Secundario - IBORRA
Jericho HNOS. Food
Lollo Rossa Service. ...



https://www.infoagro.com/empresas/empresa.asp?ide=10195
https://www.infoagro.com/empresas/empresa.asp?ide=10195
https://www.infoagro.com/empresas/empresa.asp?ide=10195
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- Commercial
Gorrin
Canarias. ...
- LMT Group.
Transporte Primario Camiones —furgones con
termo
Secundario
Aditivo Primario Mejora Genética.
Secundario Particularidades Del Cultivo.
terciario Preparacion Del Terreno.
CLIENTES
Tabla 4 Clientes HORTIFRESCO
Cliente Nivel 1 Nivel 2 consumidor
ALMACENES EXITO XXX XXX Poblacion
CADENALCO
SUPERTIENDAS XXX XXX Poblacion
OLIMPICA
CARULLA VIVERO XXX XXX Poblacion
RESTAURANTES DE XXX XXX Poblacion
CADENA
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NIVEL 1 NIVEL 2
3 I

Logistica de
transporte

Proveedores
principales

- semillas

-Abonos
Proveedores

- quimicos

-agro insumos

Empresas de
mercado

Consumidores
HOEIES

llustracion 7 Estructura Supply Chain HORTIFRESCO ,Nota .elaborado por los autores

2.4 CUMPLIMIENTO DEL MODELO REFERENCIAL EN LOGISTICA

Por medio del presente informe Ejecutivo segun el Modelo Referencial en Logistica que tiene
una cobertura global de la empresa y sus campos de accién a nivel nacional e internacional. Por
medio del presente informe Ejecutivo HORTIFRESCO SAS. relne la informacion recolectada
por medio de las entrevistas realizadas a los altos ejecutivos, clientes y proveedores que hacen
parte del SUPPLY CHAIN MANAGEMENT en la parte comercial, técnica y financiera de la

empresa.

Con la aplicacion del Modelo Referencial en logistica, buscamos que la empresa
HORTIFRESCO SAS. pueda tener un concepto claro de su organizacién identificando fortalezas

y debilidades del sistema para implementar opciones de mejora que le permitan la optimizacion
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de los recursos y los equipos existentes y la creacion de estrategias de crecimiento y un aumento

en la satisfaccion del cliente.

Aplicaremos los trece instrumentos posibles y mas usados para una red adaptativa o Supply
Chain Management la cual nos permitira identificar el estado logistico de la empresa y dar un

concepto:

1. Logistica,

2. Organizacion logistica,

3. Tecnologia de manipulacion,

4. Tecnologia de almacenaje,

5. Tecnologia de transporte interno,

6. Tecnologia de transporte externo,

7. Tecnologia de informacion,

8. Tecnologia de software,

9. Talento humano,

10.Integracion del Supply Chain,

11.Barreras logisticas,

12.Logistica reversay

13.Medida del desempefio logistico.
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Capitulo 2

Fase 3. Descripcion de procesos segun enfoque del GSCF
Este capitulo se encuentra la importancia estrategia y competitiva que tienen los procesos
colaborativos en la cadena de abastecimiento en el mundo de los negocios de hoy , teniendo en
cuenta el enfoque GSCF y de esta manera identificar como logramos implementandolos procesos
de Hortifresco , en donde se integrara y planificara los recursos definidos esquemas comunes de
demanda , se optimizara la planificacion para adaptarse a los patrones de consumo y se integrara

el conocimiento sobre lo qué quieren los clientes y lo que puede producirse eficientemente .

3.1 Empresa analizada

COTSIFRESES

PRESENTACION DE HORTIFRESCO VILLA LEOVI
QUIENES SOMOS

Somos una empresa productora de alimentos nutritivos y saludables, que, mediante la
implementacidn de un sistema de mejoramiento continuo, proteccion al medio ambiente y la cultura
de servicio al cliente, logramos que nos identifiquen y ubiquen en un lugar dentro de la sociedad.
HORTIFRESCO LTDA. Produce, distribuye y comercializa hortalizas vegetales, con las mas altas
caracteristicas de calidad, para consumo en fresco, en procura de satisfacer al consumidor, a través
de la excelencia de nuestros productos. Estos son sanos. Frescos. Limpios, con buena textura, color

forma, sabor y apariencia. Contamos con un area para cultivo bajo invernadero de 42.000 M2, en
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donde producimos las variedades Verde Lisa, Verde Crespa, y Romana, adicionalmente 25.000 m2
a campo abierto para la produccion de las variedades Moradas y Escarolas, ubicados en la finca

Villa Leovi, Vereda la Granja del Municipio de Zipaquira, Km. 6 via a Nemocon.

3.2 DESCRIBIR COMO APLICARIAN LOS OCHO PROCESOS ESTRATEGICOS
SEGUN EL GLOBAL SUPPLY CHAIN FORUM (GSCF).
Los procesos de la cadena de suministro basados en GSCF en el dominio SCM (arquitectura
de procesos) requiere un modelo de referencia como guia para la identificacion del modelo de
paisaje, el limite de los procesos, y las ocupaciones clave de una empresa. Para ello, SCM

referencia una serie de modelos y propone el GSCF (GLOBAL SUPPLY CHAIN FORUM).

GSFC es un proceso apropiado orientado al modelo de referencia, que contiene la clave,
subprocesos y actividades del suministro principal de los procesos en cadena. A continuacion, se

presenta un bosquejo inicial de la red que se ira fortaleciendo con el paso del curso.



37

SISTEMA LOGISTICO
HORTIFRESCO LTDA

ALMACENES
DE CADENA

TRANSPORTE VENTA EN
w==%  Materia Prima TERRESTRE ESTANTERIA
s# Producto

‘""" Dinero
4~ ~ =% |nformacion

CENTRO D!E OTROS CLIENTES
DISTRIBUCION INSTITUCIONALES

ZIPAQUIRA O CLIENTES

CLIENTES POR
REDES

. CONSUMIDOR
OFICINAS : o FINAL
HORTIFRESCO . ’

BANCOS

llustracion 8 Disefio de RED logistica Hortifresco LTDA.

GSCF admite diferentes niveles de la arquitectura de procesos los cuales estan clasificados
mostrando ocho macro procesos para la integracion y la gestion de las relaciones entre la cadena
de suministros. Estos procesos comerciales incluyen: (1) CRM; (2) SRM; (3) Cliente Gestion De
Servicios; (4) Cumplimiento de pedidos; (5) Gestion de la demanda; (6) Fabricacion Gestion de

flujo; (7) Producto Desarrollo y Comercializacion; y (8) Gestion de devoluciones.

A continuacion, se hara un analisis de como estos 8 procesos de GSFC aplican a la empresa

HORTIFRESCO.
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3.3CRM

Los clientes principales de HORTIFRESCO se encuentran clasificados en los Grandes
Almacenes e Hipermercados y Restaurantes de Cadena, HORTIFRESCO al tener clasificados sus

clientes como proveedores de productos alimenticios preparados o sin preparar.

La alta direccion de la empresa ha determinado establecer una estrategia para mantener
como asociado de negocio a clientes tan importantes como Almacenes Exito, Supertiendas
Olimpica y Carulla Vivero. La estrategia de HORTIFRESCO para mantener sus clientes
estratégicos es mantener una alta calidad de sus productos, cumplir con los tiempos de entrega de
pedidos, cumplir con las cantidades y productos pedidos de acuerdo a la demanda tanto del cliente
como del consumidor final y cumplir con los acuerdos de precio pactados al inicio de la relacion

comercial.

En relacion al relacionamiento con los clientes HORTIFRESCO tiene segmentados sus
clientes en 3 tipos de clientes para su relacionamiento, partiendo del concepto enumerado estos 3
tipos de cliente son Institucionales (en esta clasificacion se atienden restaurantes, Casinos e
instituciones los cuales tienen una demanda constante para su operacion), de gran volumen (aca
entran los aliados estratégicos de almacenes de Cadena como Grupo Exito, Olimpica, Carulla o
Lal4 los cuales son los mayores clientes de la compafiia), clientes ocasionales (son los clientes que
realizan pedidos periédicos que se tienen identificados como pequefios y medianos comercios de
la region los cuales contactan a HORTIFRESCO via cada division de clientes con sus respectivas
caracteristicas y modelo de atencién. En donde se almacena informacion a todo nivel de la manera
de atender a cada uno de sus principales clientes, contactos, horas de entrega y nivel de

escalamiento.
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3.4 SRM

Como introduccion a la aplicacion del proceso de SRM en HORTIFRESCO se analizaran
los proveedores criticos del proceso productivo, siendo estos los que intervienen en el proceso de
siembra. Almé&cigos S.A. es el proveedor escogido para suministrar el sustrato base para las camas
de siembra, este material consta de Turba Canadiense la cual debe contar con unas especificaciones
para la siembra de hortalizas, los acuerdos contractuales con Almécigos S.A. establecen el

cumplimiento de los tiempos de entrega, valores establecidos y calidad de la materia prima.

Para obtener un buen producto final de hortalizas se debe contar con una materia prima de
excelente calidad, para esto HORTIFRESCO ha realizado acuerdos comerciales con casas
comerciales internacionales proveedoras de semillas certificadas como Hydro Enviroment de
México y Jardisen de Chile, para obtener un cumplimiento en la produccion e la empresa se tienen
acuerdos muy bien estructurados de programacion de pedidos en cuanto a cantidades y referencias,

teniendo muy medidos los tiempo de entrega con el fin de cumplir con la programacién de siembra.

Adicionalmente se cuenta con proveedores adicionales como los proveedores de servicios
publicos, proveedores de seguridad social entro otros con los cuales también se encuentran

establecidos y documentados los acuerdos contractuales entre las partes.

3.5 Administracion de la Demanda

Por medio de cada informe ejecutivo segun el Modelo Referencial en Logistica que tiene
una cobertura global de la empresa y sus campos de accion a nivel nacional e internacional. Por
medio del presente informe Ejecutivo HORTIFRESCO SAS. relne la informacion recolectada

por medio de las entrevistas realizadas a los altos ejecutivos, clientes y proveedores que hacen
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parte del SUPPLY CHAIN MANAGEMENT en la parte comercial, técnica y financiera de la

empresa.

La empresa suministra a través de la explosion de MRP y FRCST sus requerimientos en
cuanto a productos Terminados, necesidades de materia prima y diferentes empaques. También
se plantea el seguimiento por camas en cuanto a la utilizacion del suelo. Con su extensién actual

se tiene un gran porcentaje de crecimiento que a través del personal comercial se incentiva.

A través de estas iniciativas se alimenta la necesidad y por el historial y comportamiento

de afios ligeramente anteriores.
3.6 Gestion de la Orden

Para HORTIFRESCO es muy importante la satisfaccion de sus clientes en cuanto a la
calidad, cantidad y entregas, Es por esta razon que se cuenta con un plan de siembras exacto para

que nuestros clientes siempre puedan contar con nuestros productos.

Para la administracion de las érdenes de compra se reciben las Ordenes de los clientes por
los encargados de servicio al cliente, y los ejecutivos de ventas encargados del manejo de cada una
de las cuentas se encarga de la recepcion de pedidos, por otro lado, en los Gltimos afios la compafiia
ha estado apuntando en llegar al distribuidor final mediante redes sociales y con una estrategia de

pedidos a domicilios.

Con respecto al cumplimiento de las ordenes con los acuerdos que HORTIFRESCO tiene
con conglomerados con el Grupo Exito usualmente ya tiene el plan de entregas y se debe cumplir
al pie de la letra para evitar penalizacion y multas que tiene la organizacion ante el incumplimiento

de las ordenes de compra ya sea por entrega incompleta o por entregas tardias las cuales generan
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puntos negativos e implicaria cambios en la negociacién para futuras entrega o abrir camino a otros

proveedores.

Para el cumplimiento de las ordenes de clientes pequefios, o domicilios a hogares se tiene
una ventana de pedidos de los que se reciben por las redes sociales (WhatsApp, Facebook e
Instagram) asi como por contacto telefénico, en donde se realizan entregas los dias martes y jueves
para los municipios de la Sabana y para Bogota de la calle 13 hacia el norte. Con este respecto a
futuro se evalUa la posibilidad de manejar una Plataforma B2B para que los clientes interactten de

mejor manera con la compafiia.

Para HORTIFRESCO lo méas importante es llegar a sus clientes con un producto en las

mejores condiciones para su consumo y mantener los alimentos frescos

3.7 Administracion del flujo de Manufactura

El producto orgénico de HORTIFRESCO, proviene de fincas donde se ha implementado
un sistema de produccién con un manejo racional de los recursos naturales sin utilizar productos
de sintesis quimica, para brindar alimentos sanos identificados claramente por un sello de
certificacion que garantiza el seguimiento de unas normas internacionales y nacionales muy

estrictas.

El producto calificado como organico es aquel producido en armonia con la naturaleza, y
por tanto sus beneficios nutricionales a las personas son un valor agregado al auténtico sabor, olor,
y textura. La “modernidad”, y la necesidad de alto rendimiento en las producciones, llevo a
establecer un sistema de produccion en donde e resultado es algo que realmente no sabemos que
comemos. Con el producto organico, las personas no consumimos residuos toxicos que son

causantes de enfermedades como asma, alergias e incluso cancer, ademas que en el sistema de
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produccion se garantiza el uso de aguas no contaminadas por microorganismos patdgenos, estos

alimentos estan lejos de convertirse en un riesgo para la salud.

Por el contrario, los alimentos obtenidos mediante procesos ancestrales nos brindan un
mayor contenido de vitaminas, minerales, hidratos de carbono y proteinas, beneficio superior al

simple valor de la apariencia y exuberancia que hemos acostumbrado.

El producto HORTIFRESCO ORGANICO obtenido en concordancia con la vida, es
sometido a un estricto control de pos-cosecha para evitar que llegue al consumidor algun insecto,

aunque en oportunidades nos dejen las huellas de su paso.

Consumir el producto orgénico es preservar el medio ambiente, la salud y la vida. La
empresa cuenta con reservas de aguas limpias las cuales son distribuidas por filtros para su proceso
de limpiezay la distribucion en cada una de la siembra en hidroponia y por invernadero los cuales
garantizan una produccion limpia, los ciclos de fumigacion se realiza con extractos organicos para
el control de la plaguicida. EI manejo de plantulacion en semillas mediante la mecanizacion en la
plantuladora la cual escoge automaticamente realiza la evaluacion en cuna de la semilladora para

luego pasarla en un tiempo de una semana para ser trasplantada en produccion después de 45 dias.

Al ser ésta una produccion continua, todas las labores son ciclicas y repetitivas, lo cual
permite pleno control y continuo perfeccionamiento de estas; las labores generales son recoleccién
de residuos de cosecha y su traslado a la zona de compostaje, preparacién mecanica del suelo y
respectiva enmienda, aporte de materia organica y fertilizantes; trasplante e instalacion del sistema

de riego.
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3.8 Administracion de las relaciones con proveedores

La empresa Hortifresco administra sus procesos de suministro tanto en sistema de riego
como en los productos orgénicos para el manejo y nutricién de las plantulas, los suministros como
cascarilla de arroz, el manejo de las devoluciones como de los centros de abasto que tienen ciclos

de madures dos veces por semana.

La empresa que le suministra Hortifresco villa Leovi mantienen una interaccion con sus
proveedores como semillas Arroyave semillas Séez fety, biohovac, muy acurde al cumplimiento
con todos los pedidos , de igual forma la empresa se propone mantener sus relaciones comerciales
sustentadas sobre los principios de calidad , responsabilidad y cumplimientos con sus clientes ,
conservan una relacién consistente , firme y perdurable en el tiempo en cada uno de sus pagos

acordados segun la antigtiedad del cliente (30 y60 dias de pago a sus proveedores ) .

La empresa asegura un proceso excelente de abastecimiento mediante inventario en lote de
insumos, conociendo las tablas de calidad de los productos segun los requerimientos y rangos
sostenible de la seguridad ambiental que los cliente como almacenes éxito exige en el mercado ;
dado que esto representa un principio clave de confianza y transparencia en la relacién con los
proveedores , los cuales deben cumplir con los estandares de medio ambiente .La empresa tienen
como objeto que todos los interesados conozcan el alcance propuesto por la empresa , el cual es
clave para el aseguramiento de los parametros minimos de calidad y los requisitos que integran una

cadena de suministro

3.9 Desarrollo y Comercializacion de productos

HORTIFRESCO LTDA. Produce, distribuye y comercializa hortalizas vegetales, con las

mas altas caracteristicas de calidad, para consumo en fresco, en procura de satisfacer al
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consumidor, a través de la excelencia de nuestros productos. Estos son sanos. Frescos. Limpios,
con buena textura, color forma, sabor y apariencia. Contamos con un area para cultivo bajo
invernadero de 42.000 M2, en donde producimos las variedades Verde Lisa, Verde Crespa, y
Romana, adicionalmente 25.000 m2 a campo abierto para la produccion de las variedades Moradas
y Escarolas, ubicados en la finca Villa Leovi, Vereda la Granja del Municipio de Zipaquira, Km. 6

via a Nemocon.

SUS PRODUCTOS

Definicion: Producto conocido como lechuga, en la variedad
verde lisa (Lactuca sativa L. var. Capitata.),

morada lisa (Lactuca sativa L. var. Capitata.),

verde crespa (Lactuca sativa L. var. Crispa.),

morada crespa (Lactuca sativa L. var. Crispa.),

lechuga romana (Lactuca sativa L. var. Long folia.),
lechuga romana tierna (Lactuca sativa L. var. Long folia.)
lechuga escarola (Lactuca sativa L. var. Serriola.).
VARIEDADES DE LECHUGA:

Verde lisa

Morada lisa

Verde crespa

Morada crespa

- Romana



- Romana tierna

- Escarola

- Endivia

- Radiccio

- Rébano rojo

- Verde lisa en pets

- Morada crespa en pets
- Verde crespa en pets

- Tropical en pets
Tamafio: Se establecerd un peso maximo y minimo requerido.
Peso méaximo: 350 gr.

Peso minimo: 200 gr.

Se otorgara un 5% de tolerancia para cada uno de los rangos,

tanto en el limite superior, como en el limite inferior.

Caracteristicas minimas de calidad:

- Frescura: Sanas, enteras, de aspecto fresco, deben de estar turgentes.

- Sanidad vegetal: Sin alteraciones sanitarias que las haga impropias para su
consumo.

- Limpieza: Limpias, sin presentar en sus hojas exteriores ningun residuo.

- Textura: Tiernas y crocantes.

- Color: De acuerdo a su variedad uniforme y firme.

45
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- Forma: Bien formadas de acuerdo con las caracteristicas de cada especie.
- Apariencia: Sus hojas deben conservar el ondulado natural y las formas regulares
que las caracteriza.
- Estado de desarrollo: Cosechadas en su punto 6ptimo, deben de estar tiernas.
- Olory sabor: Tipicos de su especie.
Empaque y presentacion: Unidad cubierta con capuchon de baja densidad, con peso
aproximado de 200 — 350 gr. En la romana tierna irian 2 o tres unidades hasta lograr el
peso estipulado por capuchon sellado.
Clasificacion por categorias de calidad:
Categoria Unica Gourmet: El producto que cumpla estrictamente con las normas de calidad
estipuladas.

3.10 Administracién del retorno

Los productos no conformes de Hortifresco, se pueden detectar a través de las siguientes

actividades, y deben ser registradas inmediatamente, de acuerdo a:

Tabla 5. Actividades de administracion del retorno HORTIFRESCO, Nota. elaborado por los
autores

ACTIVIDAD AREA REGISTRO
Inspecciones en Proceso Produccion Registro de Producto no
- — Conforme
Liberacion de Producto Bodega de productos
Terminado terminados.
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Inspecciones de Producto Bodega de Productos Liberacion positiva

Deteriorado. Terminados.

Liberacién Turnos

Bodegas de producto Formato de Quejas y Reclamos
Devoluciones de los clientes terminado Registro de Producto No
Conforme
Inspecciones de producto Bodega de producto Registro de Producto No
terminado cuando se pasa por | terminado Conforme

el detector de metales

Andlisis del producto No Conforme.

Al detectar producto no conforme, se debe reportar en los registros relacionados
correspondientes y de manera inmediata al responsable del &rea y pasar la copia al Jefe de Planta,

de acuerdo a lo siguiente:

- En Proceso de Produccidn al Supervisor de Produccion.
- En Bodega de Producto Terminado al Jefe de Almacén

La no conformidad debe analizarse, frente a los requisitos establecidos.
Identificacion del producto no conforme

Se ha determinado, que todos los productos no conformes, deben ubicarse en el area
establecida para este fin y/o deben ser identificados con una etiqueta de producto no conforme de

color rojo con la identificacion “Retenido”.



48

Para cuando se elimine producto no conforme se deben romper las bolsas para evitar que pueden

ser utilizadas de manera fraudulenta.

En caso de donaciones de producto préximo a vencer este debe marcarse como

DONACION con marcador indeleble por parte de personal de la compafiia.

El producto que se ha determinado como no conforme en detector de metales, debe ser

tratado de acuerdo con las acciones correctivas del Manual HACCP.

Segregacion del producto no conforme

Para garantizar que no se utilice el producto no conforme, se han dispuesto &reas
especificas, donde se pueden segregar estos productos. Las areas estan demarcadas por lineas de

color rojo.

El area de Producto No Conforme se encuentra en: Bodega de producto terminado, areas

de produccion.

Disposicion del producto no conforme

Para determinar la disposicion final del producto no conforme, siempre se debe tener en
cuenta el contrato del cliente (de existir), las fichas técnicas, especificaciones, etc., si fuesen

necesarias.

La responsabilidad y autoridad para disponer de los productos no conformes, se define de

la siguiente manera:
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Tabla 6. Responsabilidades para la disposicion de producto No conforme en HORTIFRESCO.
Nota. elaborado por los autores

AREA DISPONE
Produccion Gerencia  Corporativa  de
Produccion
Bodega de productos | Jefe de Almacén
terminados

Devoluciones de los clientes. | Gerencia ~ Corporativa  de

Calidad

Las disposiciones que se pueden tomar frente a los productos no conformes, pueden ser:

Tabla 7. Disposicion para producto no conforme, Nota. elaborado por los autores

AREA DISPOSICION QUE SE PUEDE TOMAR
Produccion. Bodega de M Recibir la autorizacion para reproceso o dar de baja.
productos terminados. M Reclasificar, para retirar el producto no conforme.
Devoluciones de los M Reprocesar.
clientes.

Cuando se realicen reprocesos de productos no conformes, éstos deben ser sometidos
nuevamente a inspeccion, con el fin de garantizar su conformidad, frente a los requisitos

especificados.

El reproceso debe almacenarse, manipularse y utilizarse solamente cuando la inocuidad

del producto, su calidad, la trazabilidad y el cumplimiento con los requisitos legales sean


http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml
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mantenidos. El material de reproceso debe ser protegido de
la contaminacién microbioldgica, quimica o de materias extrafias. Todos los utensilios que se

requieran durante el reproceso deben encontrarse limpios y sonetizados

Cuando la actividad de reproceso incluye remover un producto de un envase lleno, deben
establecerse controles para asegurar la remocion y segregacion del material de empaque Yy

prevenir la contaminacién del producto con materiales extrafios.

En el caso del producto reprocesado por presencia de metales, no metales y aceros, el

producto se debe pasar nuevamente por el detector de metales para cumplir con la re-inspeccion.

Gestion de producto no conforme por devolucion

La gestion de producto no conforme por devolucion la constituyen productos devueltos por
clientes, que ingresan fisicamente a la bodega de producto terminado, donde se procede a

clasificarlos segun:

1. Producto no entregado: Hace referencia a producto que devuelve el cliente por mal
codificacion, deterioro en el corrugado, diferencia en lo pedido con lo facturado etc. Este
sera reprocesado para hacer la entrega nuevamente.

2. Devolucion: Producto que ya no cumple con las especificaciones y cuyo destino final es

venta para consumo animal.

Capitulo 3

Fase 4. Procesos segun enfoque de APICS-SCOR.
En este capitulo se determina el efecto que tiene el enfoque de APICS SCOR en la cadena

de suministro y aplicaciones para permitir desplegar actividades de negocios y asi poder satisfacer


http://www.monografias.com/trabajos10/contam/contam.shtml
http://www.monografias.com/Quimica/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/empaq/empaq.shtml
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la demanda del cliente , de esta manera identificar como lograremos implementar dentro de los
procesos de Hortifresco determinado los principales procesos clave del enfoque del APICS SCOR,
planificar , aprovisionamiento, logistica y devolucion ,e integracion del modelo SCOR para

mejorar los procesos de negocio de Hortifresco.

DESCRIPCION COMO APLICARIAN LOS SEIS PROCESOS ESTRATEGICOS SEGUN

EL SUPPLY CHAIN OPERATIONS REFERENCE MODEL (APIS - SCOR).

El modelo de referencia de operaciones de la cadena de suministro APIS - SCOR es un
modelo de referencia de proceso desarrollado respaldado por el Supply Chain Council como la
herramienta de diagndstico estandar de la industria para la gestion de la cadena de suministro. El
modelo SCOR describe las actividades comerciales asociadas con la satisfaccion de la demanda de

un cliente, que incluyen planificar, obtener, fabricar, entregar, devolver y habilitar.

El uso del modelo incluye analizar el estado actual de los procesos y objetivos de una

empresa, cuantificar el desempefio operativo y comparar el desempefio de la

empresa con los datos de referencia.

APIS - SCOR ha desarrollado un conjunto de métricas para el desempefio de la cadena de
suministro, y los miembros del Consejo de la Cadena de Suministro han formado grupos
industriales para recopilar informacion sobre las mejores practicas que las empresas pueden utilizar

para mejorar sus modelos de cadena de suministro.

Este modelo de referencia permite a los usuarios abordar, mejorar y comunicar las practicas
de gestién de la cadena de suministro dentro y entre todas las partes interesadas en la empresa

ampliada.
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APIS - SCOR se basa en seis procesos de gestion distintos: planificar, obtener, fabricar,
entregar, devolver y habilitar, los cuales a continuacién seran identificados dentro de los procesos

de la empresa Hortifresco.

PLANIFICAR

La cadena de suministro incluye todos los miembros que en una u otra forma interactuan
directa o indirecta en la elaboracion de la siembra de producto como lechugas, arandanos,
produccidn organica e hidroponia, ya sea desde el punto de origen de la materia prima hasta que
llega el producto terminado al consumidor final. por lo tanto, se puede formar una red bastante

compleja, sin embargo, se pueden clasificar en dos grupos.

Primero: son los que adicionan valor directamente al producto o servicio

Secundarios: que proveen recursos, conocimiento o activo a los miembros primarios de la
cadena; sirven de soporte a los miembros primarios.

Las dimensiones estructurales esenciales para la descripcion, anlisis y gestion de una

cadena de suministro: la estructura horizontal y vertical como aparase a continuacion
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El afio se caracterizd por su variacion en la relacion oferta y demanda. La estabilidad a la

veniamos acostumbrados deja entrever que cada vez la competencia es mas feroz, que la

participacion se subdivide cada vez mas y que la calidad debera ser, junto con el nivel de servicio,

el factor diferenciador para los clientes.

DICIEMBRE
NOVIEMBRE
OCTUBRE
SEPTIEMBRE
AGOSTO
JULIO
JUNIO
MAYO
ABRIL
MARZO
FEBRERO
ENERO
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llustracién 10. Grafica de abatibles 2018, Nota. elaborado por los autores
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El costo de alquiler de abatibles presenta un incremento del % respecto al 2019.

Se presenta un crecimiento en los despachos de Jeronimos en la vc hidropdnica y en las
espinacas, por lo que el numero de canastillas aumenta.

Se da inicio en el 2020 con las entregas en el cedi de Gachancipa cuyos pedidos han ido en
crecimiento.

Aspectos como las promociones que tienen relacion con los almacenamientos, impulsan
producto, pero se disminuyen embalajes aumentando el numero de canastillas en los

despachos.
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5000000

llustraciéon 11 Costo Abatibles, Nota .elaborado por los autores, Nota. elaborado por los autores

Comparativo costo abatibles basado en datos de consumos mensuales. Se observa un pico
en los meses de marzo y diciembre. En el mes de diciembre por temporada
(496.801unidades) y en marzo se atribuye al aumento en las unidades (438.654).

Se presenta un aumento en el promedio anual del 10,2% respecto al 2019.

Se observa un aumento del 39,1% respecto al promedio del afio 2020.
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- Con laexperienciatenida, el carton debera ser el Gltimo recurso tenido en cuenta para temas

de despachos por su alto costo ($1642), su bajo reuso y desperdicio.

- Se hablo de un incremento de alrededor de $50° en dos meses, porque si se analiza, esto en

compra de cajas plasticas, seria en el afio o incluso menor segun presupuesto ($36°900).

Retrasos camiones

NOVIEMBRE
SEPTIEMBRE
JULIO
MAYO

MARZO

ENERO
15 20

llustracidn 12 Retrasos camiones , Nota .elaborado por los autores

- De un total de 845 despachos de vehiculos, 344 fueron a tarde.
- 70 por entregas tarde por parte de pos cosecha.

- 2 por almacén por no suministro de cajas de carton.

- 7 por cultivo por demoras en cosechas.

- 14 por facturaciéon y demoras en facturas.

- Logistica 28 por demoras en la distribucion.

- 153 por demoras en el retorno de vehiculos (transportes).

- 70 por ventas demora en la llegada de pedidos.
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RESPONSABILIDADES

Gerente Comercial:

- Revisar y aprobar negociaciones con los clientes.

- Atender las modificaciones de las negociaciones

- Establecer la politica de precios

Comerciales:

- Construir el Forecast anual para el portafolio de productos en Retail.

- Gestionar las cuentas claves de la empresa.

- Construir el informe de sell in y sell out de Retail Colombia.

- Administrar la inversion disponible para cada cliente garantizando su ejecucion en los puntos de

venta.

- Acompafiar en la elaboracion y consecucién de Estrategias de Mercadeo, enfocadas a incrementar

la venta del cliente.

- Manejar el equipo de mercadeo a nivel nacional.

Logistica:

- Atender los pedidos de los clientes.

- Ingresar los pedidos en el sistema informatico.

La empresa ha habilitado los siguientes canales de comunicacion con el cliente:



Tabla 8. Canales Comunicacion con el cliente. Nota. elaborado por los autores, Nota. elaborado

por los autores

Medio

Descripcion

Departamento Destino

Teléfono Fijo

Lineas de atencion
comercial en horario de

oficina

Administracion /Recepcion

Teléfono Movil

Teléfonos mdviles de la
empresa asignados a los

comerciales

Comercial

Direcciones de Email

Logistica/Facturacion

Compras
corporativas asignadas a los
Email Gerencia
integrantes de los
departamentos Comercial
Administracion
Gerencia
Visitas de la sede de cada
Personal Comercial
cliente
Logistica
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El departamento de administracion tiene asignada la responsabilidad de atender al cliente,

dirigirlo al departamento que sea apropiado, y tomar nota de sus necesidades cuando el

departamento de destino no este disponible.
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OBTENER
En este paso se describe la infraestructura de abastecimiento y adquisicién de material. Se
trata sobre como manejar el inventario, acuerdos y rendimiento de proveedores. También trata

sobre cdmo manejar los pagos a proveedores, cuando recibir, verificar y transportar.

PROCEDIMIENTO DE COMPRAS
La necesidad de compras se establece a traveés de:
- Seguimiento de inventarios,
- Existencias fisicas, y
- Requerimientos especiales.

Una vez identificada la necesidad de compra el responsable de Compras de cada planta
recibe la solicitud, diligenciada en el formato de orden de compra del SAP o el formato que se haya
desarrollado en cada operacién, con un plazo de 12 dias habiles al requerimiento de la solicitud.
Este formato se utiliza para requisiciones de compra de insumos, materias primas y servicios (los
que apliquen).

La responsable Financiera de la planta confirma con la persona a cargo del requerimiento
las existencias y las confronta contra la requisicion de Compra, lo anterior para determinar la
cantidad real en inventario y la cantidad exacta a comprar.

Cuando se requieran insumos y servicios se procedera de acuerdo a lo siguiente:
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Tabla 9 Procedimiento para adquisicion de Insumos y servicios. Nota. elaborado por los autores

Formato a
Requerimiento Actividades Responsables
Diligenciar

1. Revision de existencias en el
inventario del almacén sobre
las cantidades requeridas.

2. Andlisis de disponibilidad y
competencia de los
proveedores.

La orden de compra es

3. Elaboracion de orden de
Orden de Compra | elaborada por el Jefe de

compra.
Insumos Compras o por la
4. Envio de la orden de compra
persona designada por
(Via e-mail) al proveedor
esta.
cuando sea necesario.

5. Verificacion en caso de ser
insumo quimico de que se
encuentre en la lista de
productos aprobados para su

uso en la empresa

Nota. Fuente elaboracion propia con informacion de HORTIFRESCO




Tabla 10 Procedimiento para adquisicion de Insumos y servicios.(continuacion)
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Requerimiento

Actividades

Formato a

Diligenciar

Responsables

Servicios, Transporte

y Otras compras

Informe verbal por el equipo de

trabajo de la necesidad

contratacion.

Evaluacion, para proceder con la

contratacion
Solicitud de cotizaciones.
Solicitud de servicio o

transporte.

Solicito via mail

o telefonicamente

El responsable
financiero es quien debe
autorizar la aprobacion
de los contratos para
proveedores nuevos de

transporte y/o servicios.

La solicitud es realizada
por el responsable de
Compras teniendo la
aprobacion del contrato
donde se han negociado

previamente las tarifas.

La entrega y la recepcion de los items adquiridos se realiza en las instalaciones de la planta.

Insumos y Otros: Al ingreso, el responsable de Almacén verifica la cantidad y calidad.
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Materia Prima: Al ingreso, el responsable de Calidad o su designado verifica la calidad.
Esto no aplica para la recepcion de futa para aquellas plantas que tengan procesos mas complejos
que el empaque de la materia prima. Para cada ingreso de materia prima se requiere el certificado
de calidad.

Servicios y Transporte: La persona que solicito y utilizé el servicio, es el encargado de los

seguimientos de acuerdo a lo pactado con la compafiia o persona contratada.

EVALUACION DE PROVEEDORES DE INSUMOS, SERVICIOS Y TRANSPORTE
El proceso de evaluacién de proveedores arranca con el registro del proveedor en el formato
Listado de proveedores, en donde se registra la informacion basica del mismo. Este proceso es

realizado por el responsable de compras de cada pais.

Como primera medida a todos los proveedores sin excepcion inicialmente se evaluaran a
partir de la entrega de la ficha técnica y en el caso de transporte evidencia de que es una empresa
aprobada para transportar alimentos esto se verificara en el momento del cargue y despacho. Para
los proveedores de insumos que tengan contacto directo con el producto terminado como las bolsas,
la ficha técnica debe especificar que el insumo es apto para alimentos; al igual que a los proveedores
de estos insumos se les solicita certificaciones de calidad. Esto es adicional a los requisitos de
evidencia de ser un ente legalmente en cada pais o aquellos documentos exigidos por las leyes
locales.

Si el proveedor no cumple con lo consignado en la ficha técnica, este sera rechazado.

El Listado de Proveedores de Insumos, Servicios y Transporte, también se realiza una calificacién

en escala de 1 a 5 puntos, de acuerdo a los siguientes items:
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Tabla 11 Items a calificar en la seleccion de proveedores Forma de Pago, Nota .elaborado por los

autores

Forma de Pago

Contado 1 Punto
Plazo de pago a 15 dias 1 Punto
Plazo de pago a 30 dias 3 Puntos
Plazo de pago a 60 dias 5 Puntos

Tabla 12 items a calificar en la seleccion de proveedores Tiempo de Entrega, Nota .elaborado por

los autores

Tabla 13 items a calificar en la seleccion de proveedores Experiencia, Nota .elaborado por los

autores

Tiempos de Entrega

Lapso de entrega mayor a 8 dias 1 Punto
Lapso de entrega entre 5y 8 dias 3 Puntos
Lapso de entrega menor a 5 dias 5 Puntos

Experiencia
Menor o igual a 12 meses 1 Punto
Entre 13 y 35 meses 3 Puntos
Mayor o igual a 36 meses 5 Puntos
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Tabla 14 Items a calificar en la seleccion de proveedores Forma de Pago, Nota .elaborado por los
autores

Costo
Precio No Competitivo 1 Punto
Precio del Mercado 3 Puntos
Precio Competitivo 5 Puntos

Tabla 15 Items a calificar en la seleccion de proveedores Forma de Pago, Nota .elaborado por los
autores

Respaldo
1 de 3 certificados 1 Punto
2 de 3 certificados 3 Puntos
3 de 3 certificados 5 Puntos

La calificacion de la evaluacion inicial podra dar los siguientes resultados:

Tabla 16. Escala de puntajes en la evaluacion de proveedores. Nota. elaborado por los autores

Puntuacion Estado del Proveedor

Mayor o igual a 14 Proveedor Aprobado

11-13 Seguimiento a su desemperfio para poder evidenciar mejora.
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No seran tenidos en cuenta como proveedores hasta que se
Menos de 10

obtengan puntajes que les permita ser aceptados

Ademas, se le solicitara al proveedor: Evidencia de existencia legal en el pais y aquella que
solicite la legislacion local, carta presentacion o catalogo de productos o ficha técnica del producto;
para poder validar la legalidad de la empresa, el tiempo de constitucion, su objeto social y las
caracteristicas del producto. A los proveedores de alto impacto le son entregados los requisitos de
calidad, higiene e inocuidad mediante: “Anexo 01 Pacto de Calidad para Proveedores de Insumos”
0 “Anexo 02 Pacto de Calidad para Proveedores de Servicios” 6 “Anexo 03 Pacto de Calidad para
Proveedores de Transporte” 6 “Anexo 04 Pacto de Calidad para Agencias de Carga”, segun sea el
caso. Estos pactos de calidad son firmados por cada proveedor y la Gerente Administrativa y

Financiera o de quien ella delegue, como compromiso de calidad.

EVALUACION DE PROVEEDORES DE MATERIAS PRIMAS Y MATERIAL DE
EMPAQUE
El proceso de evaluacion de proveedores arranca con el registro del proveedor en el formato
Listado de proveedores, en donde se registra la informacion bésica del mismo. Este proceso es

realizado por el responsable de compras de cada pais.

Como primera medida a todos los proveedores sin excepcion inicialmente se evaluaran a partir de
la entrega de la ficha técnica, un certificado de inocuidad que sea reconocido por el GFSI y la

solicitud de una muestra de producto (en casos que aplique) para su evaluacion.
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Las materias primas y los materiales de empaque se les realizara una “Anélisis de riesgos
de ingredientes y materiales, con la cual se contemplaron las posibles contaminaciones quimicas,
bioldgicas, fisicos, alergénicos y de sustitucion o fraude de los materiales.

Una vez completado el formato, si el proveedor posee un certificado GFSI sera aprobado. En caso
de que no posea un certificado reconocido por el GFSI, serd necesario que el Gerente Corporativo
de Supply Chain en conjunto con el Gerente Corporativo de Calidad y/o Gerente General de cada
pais definir la necesidad de que este sea aprobado mediante una visita in situ 0 no. En caso de no
ser posible realizar visita y como caso excepcional el proveedor debe diligenciar el y contar con
certificado HACCP vigente. Estas visitas in situ deben realizarse anualmente y se empleara el

formato.

FABRICAR

Costo por Unidad

DICIEMBRE (e s 60
NOVIEMBRE (I s 61
OCTUBRE (e S 66
SEPTIEMBRE (I $ 62
AGOSTO (I S 64
JULIO (e S 69
JUNIO (e s 64
MAYO (. s 74
ABRIL (M. s e1
MARZO (I S 63
FEBRERO (I, s 63
ENERO (. s 67

0 10 20 30 40 50 60 70 80

llustracion 13 Costo por Unidad en Fabricacion HORTIFRESCO. Nota. elaborado por los autores

- Costo Logistico a lo largo del afio fue en promedio de $64,5 la unidad.
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- Ladiferencia fue de 1,5 pesos bajando el costo en un 2,3% respecto a lo ocurrido en el afio
anterior

- Se observa que el mes con mayor costo en la unidad fue mayo ($74). De acuerdo con la
tabla de la demanda se aprecia un decremento substancial en las unidades de hidroponica,
esto a pesar que los demas productos se mantuvieron estables.

- Aspectos que causaron un impacto negativo en el costo de la unidad fueron las variaciones
constantes en el nivel de servicio de algunos productos como fue el caso de la lechuga en
bolsa, las cuales presentaron meses de baja oferta.

- Costo de reclamos a causa de malas marcaciones, errores de distribucion, errores de
confirmacion, trocados, canastillas sucias, etc.

- Durante el afio se presenta una tendencia alta en temas de devoluciones.

- Se presenta una variacion del 45% mas que en el afio

- Una contribucién para bajar este indicador, serd mejorar aspectos de distribucion con pos

cosecha de organicos.

Costosmesames
Post Cosecha

$ 70.000.000
$ 60.000.000
$50.000.000
$ 40.000.000
$30.000.000
$20.000.000
$10.000.000

S0

llustracion 14 Costos mes a mes Post Cosecha. Nota. elaborado por los autores



Costosmesames
Logistica

$90.000.000
$ 80.000.000
$70.000.000
$ 60.000.000
$50.000.000
$ 40.000.000
$30.000.000
$20.000.000
$10.000.000

SO0

llustracién 15 Costos Mes a Mes Logistica, Nota .elaborado por los autores

METAS

- Seguir innovando con productos nuevos para el mercado (ejemplo: zanahoria Baby para

snacks)
- Seguir cambiando nuestras etiquetas con Linea Adhesiva para ahorrar plata.

- Poder seguir implementando nuevos métodos de cosechas, siembras y demas que nos
generen ahorros y mejoras.

- Trabajar en verificar si podemos arrancar a vender arandano congelado que es un tema
que se ha visto ha generado muy buena venta en otros paises y puede ser un gran

diferenciador.

- Poder abrir un nuevo mercado, sea internacional como nacional.

67
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llustracion 16 Cultivos Frescos .pagina web de Hortifresco

ENTREGAR

El suministro o distribucién incluye la gestion de pedidos, almacenaje y
transporte. También se incluye la recepcion de pedidos de clientes y facturacion del producto una
vez que se haya recibido. Este paso implica la gestion de los inventarios terminados, los bienes, el

transporte, los ciclos de vida del producto y los requisitos de importacién y exportacion.

La operacién de despacho de producto terminado deberé realizarse de manera oportuna, en

las fechas establecidas y de acuerdo con los requerimientos de los clientes.

El transporte del producto se hace a través de empresas externas que cumplen con las condiciones
establecidas para el transporte de alimentos. Una vez el vehiculo que transportara la mercancia

arriba a la compafiia, el operario de almacén debe verificar las condiciones de limpieza del mismo
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para determinar si el producto puede ser embarcado o no en la unidad asignada por la empresa

transportadora.

Esta informacion se diligenciara en los formatos Control de Cargue y Despacho
Ingredientes R-AL-02-02, y/o Control de Cargue y Despacho Retail R-AL-02-03, segln

corresponda.

El auxiliar de almacén debe acomodar el producto dentro de la unidad de transporte de
manera adecuada, de tal manera que se prevenga dafios o deterioro del producto. De acuerdo a la
cubicacion establecida se procede a realizar el cargue realizando cadena humana o en el caso que
el producto este paletizado con gato hidraulico. Terminado el cargue se debe sellar el vehiculo
contenedor y en los casos que aplique colocar los precintos. Para los despachos aéreos no aplican

los precintos de seguridad.

Durante el proceso de despacho para producto de exportacion se debe realizar un registro
fotogréafico por parte del auxiliar de calidad, como soporte de las condiciones de envié incluyendo

los precintos de seguridad.

Actividad comercial
Elaboracion Del Presupuesto De Ventas

Para la elaboracion del presupuesto de ventas los comerciales en base a los objetivos de la
compaiiia, estableceran el R-VM-01-01 Forescat de forma anual tomando como base el histdrico
de ventas R-VM-01-02 Sell IN y R-VM-03 Sell OUT

Administracion de cunetas clave.

El departamento comercial en la administracion de las cuentas clave, debera establecer

visitas periodicas a cada cliente segun su importancia con el fin de:
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- ldentificar y registrar las necesidades de los clientes.

- Proporcionar informacion diversa al cliente sobre el portafolio e innovaciones.
- Presentar los productos que més se adecuan a las necesidades identificadas.

- Presentar y hacer el seguimiento de las dindAmicas comerciales realizadas.

- Presentar ajustes de en las listas de precios segun variaciones del mercado.

- Revisar indicadores de gestion y resultados de las categorias a cargo.

Informe de Sell in y Sell Out

Con el fin de evaluar el comportamiento de los productos en el mercado y la gestion
comercial, los comerciales actualizaran periodicamente el Sell IN y Sell OUT, y asi mismo

focalizar los esfuerzos y definir estrategias que ventas que mejoren los indicadores de la empresa.

Presupuesto de Trade Marketing

El equipo comercial debera administrar los recursos proporcionados por la compafiia para
uso de dindmicas comerciales con cada cliente, focalizando la inversion donde se genere mayor
volumen de ventas, recordacion de marca, visibilidad o ingreso de nuevos productos. Para esto se

actualizara periédicamente T&M Cadenas

Dinadmicas comerciales

Establecer junto con los clientes las dindmicas comerciales periédicamente, comunicar al

equipo de campo, velar por su cumplimiento, realizar seguimiento y analisis de resultado
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Coordinar equipo de mercadeo

El equipo comercial tiene a cargo el equipo de campo, con el fin llevar a la practica todas
las negociaciones realizadas con los clientes y mantener la presencia de la marca en los puntos de

venta.

Vinculacion de clientes

Identificar los clientes potenciales para la distribucion del portafolio de productos a nivel
nacional. Se realiza la presentacién de la empresa, portafolio de productos y lista de precios segun
condiciones comerciales del mismo, de llegar a un acuerdo se solicita documentacion requerida
para codificacion como lo es R-VM-01-06 Creacién y/o Actualizacién De Cliente y el R-VM-01-

07 Autorizacion Ley de Proteccidon Datos Personales.

Devoluciones

1 Se solicita a los clientes el reporte de mercancia vencida: la mercancia debe ser reportada con 2
meses de anticipacion antes de su caducidad, con el fin de ejecutar un plan de accidon que nos
acelere la venta; la mercancia que no cumpla este proceso no serd asumida por Hortifresco.

2. No se acepta devolucién de mercancia que no fue exhibida en el punto de venta.

3. Todos los reportes por calidad y contaminacidn seran revisados por nuestro personal en el punto

de venta, para realizar la devolucion segun corresponda.

4. El contacto con nosotros ademéas de la mercaderista que visitard cada punto de venta

periédicamente, sera directamente el KAM de la cuenta.

En cuanto a los descuentos: Los fijos estos van dentro de la negociacion comercial inicial
de cada cliente y los descuentos mensuales variables hacen parte de la dinamica comercial que esta

en el punto 2.4
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Recepcion de Pedido

El pedido puede ser recibido por cualquier medio sea electronico (mail) o de manera
personal, por el Gerente Comercial, Ventas Industriales, Analista de Ventas, Asistente Logistico o
algun funcionario autorizado para esto. El pedido debe ser entregado al Asistente Logistico quien

se encargara de ingresarlo al sistema.

Nota: Para la venta de los productos, los responsables deben disponer de la lista de precios

actualizada R-VM-01-05 Lista de Precios Mercado Nacional.

Procedimiento facturacidn ventas nacionales / ingredientes

- El asistente logistico, descargara las 6rdenes de compra en horas de la mafiana. En horas de
la tarde se revisan las fechas de entrega y de acuerdo a esto se realiza la programacién de
despachos, para lo cual se crean los pedidos en SAP.

- Cuando los pedidos no lleguen con la unidad de venta definida u otro tipo de inconsistencia,
el asistente logistico informara al area comercial para que la dicha inconsistencia sea
corregida de la forma mas réapida posible.

- El asistente logistico validara los precios correspondientes a la negocion de cada cliente de
acuerdo a la lista de precios del sistema SAP o confirmando los mismos con el responsable
de ventas.

Nota: La lista de precios para las ventas nacionales en el sistema SAP debera ser actualizada por
parte del &rea comercial.

- El asistente logistico, filtrara los productos agotados, generara la planilla de despacho, la
cual se hace entrega a las 10 de la mafiana al area de almacén. En algunos casos se podrian

hacer entregas de planillas de despacho parciales a las 8 de la mafiana.
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El Jefe de Almacén hacia las 4 de la tarde empezara a generar las entregas de acuerdo a los
pedidos ingresos en SAP. En algunos casos se podrian hacer entregas parciales a partir de
las 3 de la tarde.

Una vez realizada la entrega por parte del area de almacén; contabilidad procede a realizar
las facturas en SAP.

El programa SAP, no permite facturar con fechas posteriores a la del sistema. Las facturas
saldran con la fecha de la entrega del producto al transportador. En fechas de cierre de mes,
se debe tener en cuenta este punto, para evitar inconvenientes con la entrega del producto,
devoluciones, cambio de factura, afectacion en el nivel de servicio, sobrecostos en fletes,
entre otros.

En caso de querer anticipar una entrega, debera existir una solicitud por escrito por parte
del area comercial, donde el cliente se compromete a recibir con fecha anticipada.

Cuando se presenten pedidos adicionales por promociones, eventos u otros casos, €s
necesario que el area comercial mantenga informado a las areas involucradas como son
logistica y almacén, ente otras.

En caso de presentarse referencias nuevas, el area comercial pasara a almacén la solicitud
de creacion de estas referencias con todas las caracteristicas necesarias como son: EAN
13(cbdigo), descripcion del producto, unidad de medida y grupo; este a su vez le informara
al area contable y financiera para definir los temas tributarios correspondientes.

Los pedidos para muestras, regalos, activaciones BTL, etc., seran solicitados por el area
comercial al area de almacén, bien sea por correo electronico o de manera personal. Una
vez realizada la entrega esta queda consignada en una orden de salida con el visto bueno

del 4rea comercial.
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Modificacion de un pedido

La modificacion de un pedido implicara la anulacion del pedido anterior en los siguientes casos:

- Cambios de precios en negociaciones previa autorizacion del area comercial.
- Inclusién de descuentos.
- Aumento o disminucion de pedido inicial.

Entre otros

DEVOLVER

Toda empresa debe estar preparada para la devolucion de productos sea la razon que sea.
La devolucidn involucra la administracion de reglas de negocio, el inventario de cambio, bienes,

transporte y los requisitos reglamentarios.

Hortifresco ha desarrollado diversos mecanismos para el mantenernos comunicados con
nuestros clientes, por ende, la recepcion de quejas y apreciaciones de nuestros productos. Los
principales medios de recepcion establecidos por TF incluyen:

Tabla 17 Principales medios de recepcion de informacion. Nota. elaborado por los autores

Medio Responsable de manejo del medio

Correo electronico Gerente de calidad corporativo y

responsables de calidad de cada planta

Esto no exime que todo el personal de TF pueda recibir una queja sea por correos

electronicos, por llamadas telefonicas o por conversaciones directas con quien reclama.
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Cualquier queja que sea recibida por medios distintos debe ser registrada en un correo
electronico o por los correos arriba detallados, sera direccionada de forma inmediata al responsable
de calidad de la planta a quien esté vinculada la queja con copia al Gerente de Calidad Corporativo
y al Gerente de cada planta de TF.

En el caso de reclamos de productos que son procesados en plantas subcontratadas por TF
(por ejemplo las bebidas no lacteas) es necesario que la queja sea direccionada al gerente de la
planta que comercializo estos productos con copia al gerente de calidad corporativo para que se
gestione de esta manera la queja de dos vias, una generando un reporte de producto no conforme a
la planta involucrada y de ser posible al mismo tiempo o después de haber recibido esta informacién
dando respuesta a quien ha emitido la queja, siguiendo los pasos abajo detallados.

Es necesario que toda persona que reciba una queja, como primera accién a realizarse es

agradecer al cliente por el darse el tiempo de informarnos sus necesidades y solicitar el lote del
producto afectado. De ser posible se demandan fotos del producto. Esto debe ser realizado de forma
inmediata, en un periodo no mayor a 24H de la recepcién de la queja.
Una vez que el cliente nos entregue esta informacidn se procede con el paso 2, caso contrario se
busca la alternativa de mediar con quien se queja y culminar el proceso de queja. La politica de la
empresa respecto a quejas es el reponer el producto afectado enviandole sea el mismo producto u
otro producto y tratar de garantizar que el consumidor quede satisfecho, solamente en caso de
quejas de consumidores finales y bajo la autorizacion del gerente de cada planta.

En el caso de que lo que se reciba es una apreciacion o una opinién, es decir que no existe
informacion suficiente para gestionarla como una queja, se le agradecera a quien nos ha enviado la
informacion, de ser posible se le enviara un repositorio de aplicarse y se dara una respuesta a su

duda, terminando el proceso cuando este confirme la recepcion y satisfaccion de la respuesta.
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Cada queja recibida debe ser clasificada por el responsable de calidad de cada planta (o el

gerente de calidad corporativo en el caso que aplique) de acuerdo a su origen y el grado de

complejidad que la misma tenga. Las quejas serdn clasificadas y direccionada de acuerdo a lo

establecido en el siguiente cuadro:

Tabla 18. Clasificacion del PQR en HORTIFRESCO. Nota. elaborado por los autores
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Alta gerencia
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comunicacion

Una vez clasificada la queja el responsable de calidad de la planta debe validar si la misma aplica

0 no y direccionar a los respectivos entes en base a sus roles y continuar con el tratamiento de la

queja detallado en el punto 4 de este documento.

Roles de cada participante mencionado en la tabla anterior:

Tabla 19. Roles del Talento humano

Equipo de ventas

En caso de ser el nexo con el cliente participar como intermediario
hasta conseguir que quien se queja se quede conforme con la

respuesta
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Equipo de calidad

Validar las quejas y liderar el proceso de gestion de la queja.
Analizar las causas y elaborar el informe final.
Gestionar con laboratorios en caso de que aplicase y analizar la

informacion recibida de estos.

Responsable
administrativo /

Financiero

Gestionar los recursos para solucionar la queja, y de estar

involucrado.

Responsable de

produccion

A mas de participar en la investigacion de la queja implementar

Gerente de planta

Gestionar la queja en caso de estar involucrado y garantizar que el

personal y los recursos de la planta estén disponibles

Gerente Corporativo

de calidad

Asistir en la solucién de las quejas y velar por que el procedimiento
se lo lleve a cabo de forma oportuna.
Garantizar que toda queja que sea validada sea respondida en forma

oportuna.

Gerente Corporativo

de produccién

Estar notificado de las quejas vinculadas, gestionar con recursos y

aportes parar la solucion de las mismas

Gerente Corporativa
administrativa

Financiera

Estar notificado de las quejas vinculadas, gestionar con recursos y

aportes parar la solucion de las mismas

Presidente

Estar notificados de quejas de niveles F a K, gestionar acciones para

solucion de quejas

Abogados

Asistir con sus criterios y emitir informes de caracter legal
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Estar notificados en casos de quejas de niveles F a Ky de aplicarse
Duefio de la marca gestionar en base a sus procedimientos los recursos necesarios

vinculados a la queja

TRATAMIENTO

El equipo de calidad de cada planta de TF, liderado por el jefe o gerente de calidad, en el
registro de Tratamiento de Quejas 0 Reclamos, se debe diligenciar la queja en un periodo no mayor
a 15 dias de haberlo recibido. Casos excepcionales justificados deben quedar registrados. Las

quejas seran diligenciadas en el formato “Reporte de gestion de quejas R-CCA-02-01".

En caso de recibir una queja en el formato de cliente, el anélisis y acciones se tomaran se
diligenciara en este formato.
Descripcion
Con base a los documentos facilitados por la persona encargada de recibir la queja, el
responsable del proceso donde se genero la queja o reclamacion debe hacer una clara descripcién
de la misma.
Analisis de Causa (Causa Raiz)
El o los responsables del proceso, area o actividad donde se genera la queja o reclamacion,
analiza la causa de la misma (real o potencial).
Este analisis se realiza mediante una reunion entre las personas o procesos involucrados.
Una vez detectada la causa de la queja o reclamacion, esta es redactada y diligenciada.
Accion a Tomar
El o los responsables del anélisis de la causa que gener6 la queja, deben describir las

acciones a tomar para corregir la fuente que gener6 la queja de forma que no vuelva a presentarse
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una reclamacion por la misma causa, ademas de la solucion inmediata que se le daré al cliente para
resarcir su queja; entre estas soluciones puede estar entregarle nuevo producto, descuentos en la
factura entre otras.
Respuesta al Cliente
Después de tener toda la informacion se procederd a darle una respuesta al cliente, en esta
se incluiran los detalles del andlisis de la causa y las acciones tomadas para corregir el problemay
para que no vuelva a suceder.
La queja queda solucionada (hacia nuestro cliente) una vez nos confirmen su satisfaccion
ya sea verbal o escrita con nuestro accionar y solucion
Seguimiento
A cada reclamacion se hace seguimiento, con este se busca evidencia de que las acciones
correctivas y preventivas que se hayan tomado después del analisis de la misma si hayan sido
efectivas para prevenir la posibilidad de que se generen nuevas Reclamaciones. El responsable de

este seguimiento es el jefe o gerente Calidad, para todos los casos.

MANTENIMIENTO DE INFORMACION SOBRE LAS QUEJAS
Cada responsable de calidad de las plantas de TF esta en la obligacion de mantener el

registro “Consolidado de quejas R-CCA-02-02” actualizado. Este registro debe ser presentado

todos lunes de cada semana al Gerente de Calidad Corporativo para que este mantenga informacion
estadistica de las quejas.
La informacion estadistica de las quejas sera reportada a la presidencia en las reuniones de

revision por la direccion o cuando esta la considere.
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HABILITAR

En resumen, la utilidad del modelo SCOR se basa en:

- Unificar términos y dar un formato estandar para describir la Cadena de Suministro.
- Evaluar cada proceso con Indicadores (KPI’s) apropiados.

- Comparar sus niveles con los de Clase Mundial.

- Encontrar Oportunidades de Mejora.

- Saber qué mejores practicas se pueden implementar.

- Mantener un sistema continuo de evaluacion de KPI’s y proponer mejoras futuras.

Para poder entender el contexto de nuestra organizacién, como Hortifresco, se ha
desarrollado un “Anexo 2 Estudio FODA” para el grupo el cual contempla las cuestiones externas
e internas. De igual manera este estudio determina quienes son las partes interesadas para el sistema
de gestion integrado del grupo, asi como sus requisitos.

ENFOQUE A PROCESOS

El resultado organizacional se alcanza a través del Enfoque de Resultados, éstos se
describen en el mapa de procesos el cual esta establecido en el “Anexo 04 Mapa de procesos”. Este
documento sera adaptado a la realidad de cada pais.

ROLES, RESPONSABILIDADES Y AUTORIDADES

La estructura organizativa de cada una de las plantas sera identificada en el “Anexo 01
Organigrama” de este documento, el cual de igual manera sera adaptado a la realidad de cada pais.
El responsable designado por la presidencia de Hortifresco para el mantenimiento y adecuacion
del sistema de gestion integrado es el Gerente Corporativo de Calidad. Este a su vez trabajara con
los responsables de calidad de cada planta para la apropiada implementacion y

mantenimiento del sistema localmente.
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PLANIFICACION Y OBJETIVOS DE CALIDAD

Los objetivos e indicadores desarrollados para cada planta se encuentran detallados en el
documento “Anexo 03 Objetivos e indicadores”. Estos deben ser adaptados a la realidad de cada
planta.

Los objetivos consignados en el anexo “Anexo 03 Objetivos e indicadores”, deben ser
monitoreados y reportados como minimo trimestralmente por medio de reuniones con cada uno de
los responsables de cada proceso, donde se revisara el cumplimiento de los objetivos de cada area
durante ese periodo de tiempo.

SISTEMA DE GESTION DOCUMENTAL

Todos los documentos que formen parte del sistema de gestién de Hortifresco serén
gestionados de acuerdo con lo establecidos en el procedimiento corporativo “P-CCA-01 Gestion
documental”. En los registros de este procedimiento se vincularan todos los procedimientos que
definen los requisitos para los productos que comercializamos.

SATISFACCION DEL CLIENTE

Hortifresco tiene un compromiso continuo e implementa todos sus esfuerzos para satisfacer
y sobrepasar las expectativas de nuestros clientes. Para poder evaluar la satisfaccion de nuestros
clientes nos enfocaremos en dos mecanismos, la gestion apropiada de las quejas las cuales seran
tratadas de acuerdo a lo establecido en el procedimiento corporativo “P-CCA-02 Gestion de
quejas” y la gestion de ventas en donde a través del monitoreo de nuestros clientes tendremos la

informacion de los indicadores del grado de Satisfaccion de los Clientes.
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REVISION POR LA DIRECCION

Se realizara una reunion anual, donde participaran todos los responsables de cada proceso
y la alta gerencia, con el fin de revisar y evaluar el desempefio de los objetivos de calidad y a el
cumplimiento de los estandares que hemos adaptado al sistema de gestion.

El desarrollo de estas visitas se lo define en el procedimiento corporativo “P-CGR-02 Revision

por la direccion”.

AUDITORIAS INTERNAS

El Representante de la direccion es responsable de coordinar la realizacion de auditorias
internas en todas las plantas y para todas aquellas normas o documentos externos relevantes que se
tengan implementadas en cada planta con enfoque de calidad, inocuidad, ambiental, seguridad en
la cadena de suministros y seguridad y salud ocupacional.

La forma en que se realizan las auditorias internas se establece en el procedimiento

corporativo “Auditorias Internas P-CCA-03”. En este mismo procedimiento se establece la

condicion de que estas auditorias son conducidas por personal diferente al que ejecuta las
actividades que son auditadas.

ACCIONES CORRECTIVAS

Hortifresco ha establecido procesos documentados en el procedimiento corporativo de

“Gestion de Acciones Correctivas P-CCA-04”, para la eliminacion de las causas de no

conformidades y la prevencidon de su recurrencia.
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4.1 Identificacién de los flujos en la Supply Chain de la empresa

411 FLUJO DE INFORMA

': £40n 300 6 2 o racest g o2
00 T 6§ pOCEn ) YO Q5
l e 3 Juce yo o rtens e Yot 0 e

- vt ocnede 2 dovand 0 0 e
FLUKO GE INFORVADTN ' ‘

y \ 4‘ ;‘
0 e ] thm:mm:ﬁml

—
00 prcese secamzeles 02 on Catves
IQOnas ) G o g

llustracion 17. Diagrama de Flujo Informacion HORTIFRESCO, Nota. elaborado por los

autores
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412 FLUJO DE PRODUCTOS
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llustracion 18. Diagrama de Flujo de Productos Nota. elaborado por los autores
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llustracion 19. Diagrama de Flujo de Dinero, Nota. elaborado por los autores
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Capitulo 4

Fase 5. Colombiay el LPI del Banco Mundial.

En este capitulo se interpreta la situacion de Colombia en términos de Logistica frente a
otros paises segun informes y apreciaciones hechos por el Banco Mundial , para lo cual se
presentan el andlisis de los resultados obtenidos durante el estudio de la situacion que presenta
Colombia en términos de logistica , se enunciaran y se daran a conocer los principales conceptos
del documento evidenciando la Logistica de Hortifresco , manejo de informacién , productos y

presentando un informe de estos comportamientos .

LOGROS

ConlallegadaaProduccidn, seimplementolosinformes semanales
de producciones, operaciones y almacén. La idea de esto era
mejorarlacomunicacionentretodosy que estuviéramos enterados
de los problemas y soluciones semana a semana.

Se compro encamadora de Forigo que ayudo mucho en el tema de
la siembra para las ensaladas.

Igualmente se introdujo una cortadora de ensaladas que mejoro el
rendimiento de 7kg por hora a 25 kg por hora.

Indicadorde desecho, reduciendo en unos productos que tenian
esechos por encima del 5% y a lo que ya todos estdn pendientes
Introduccion de etiquetas con Lineadhesiva donde nos vamos a
ahorrar plata y podemos seguir mejorando nuestras etiquetas

[
o

.
S

llustracién 20 Logros HORTIFRESCO Nota. elaborado por los autores
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lustracion 21. Margenes especiales HORTIFRESCO Nota. elaborado por los autores

MARGEN VENTAS

Hortilresco

by PROMEDIO 2020 PROMEDIO 2019
BOGOTA 64% 68% »
SANTANDER 76% 76%
MEDELLIN 5% 63% [ B
cAU 60% 61% oo

PEREINA 54% 52%

cosTA 66% 72% J e
GLOBAL 65% 7%

llustracion 22. Margen Ventas HORTIFRESCO Nota. elaborado por los autores
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COSTOS OPERACIONES

lustracion 23. Costos Operacionales HORTIFRESCO Nota. elaborado por los autores

Con base en el LPI del Banco Mundial, elaborar un cuadro comparativo de Colombia vs.
Un pais de: América Latina, de Centroamérica, Norte América, Europa, Asia y uno de Africa. (el
cuadro comparativo debe tener el respectivo analisis de los resultados presentados). Afios 2012,

2014, 2016 y 2018
51 LPI del Banco Mundial

LPI Clasifica a los paises bajo ciertas dimensiones de comercio exdgeno, incluido el
rendimiento en la infraestructura y la puntualidad de los envidos. los datos utilizados provienen
de una serie de encuestas a profesionales de la logistica a quienes se les hacen preguntas sobre los

paises extranjeros en los que operan.

Los componentes analizados en internacional LPI fueron elegidos en base a
investigaciones teoricas y empiricas recientes y en la experiencia practica de profesionales de la

logistica, involucrados en el transporte internacional de mercancias, ello puede ser.

- Laeficiencia de la gestion de aduanas y la gestion de fronteras

- Lacalidad de infraestructura de comercio y transporte
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- Lacompetenciay la calidad de los servicios de logistica: transporte por carretera, reenvio

y correduria aduanera.

- Las frecuencias con los envios llegan a los destinatarios dentro de los plazos de entrega

previstos.

5.2 LPI Colombia 2012-2014-2016-2018

El indicador de LPI es presentado por el Banco Mundial cada dos afios y alli se ha podido
revisar el puntaje y posicién de Colombia frente a los demas paises del mundo, En la figura a
continuacion se muestra la evolucion de Colombia en el mundo, la cual no es la mas optima a que
el pais siempre ha estado muy lejos de las grandes potencias a nivel mundial en cuanto a la
medida del LPI. Esto se debe a que el pais no posee la mejor infraestructura logistica, las
plataformas de track and trace estan bastante lejos de los paises industrializados y adicional se

habla de una aduana lenta y con demasiados procesos burocraticos.

Sum of LPI General Ranking

Evoluciéon de Colombia en el Ranking LPI

llustracion 24. Evolucion de Colombia en LPI Nota. elaborado por los autores



A pesar de que Colombia en 2018 mostrd su mejor posicion en el ranking dentro de los
afios del andlisis, ain hay muchos aspectos que mejorar. A continuacion, se presentara la

comparacion del LFI ranking de Colombia vs otros paises del mundo.

5.3 COMPARACION DEL INDICE DE DESEMPENO LOGISTICO ANO 2014

Tabla 20. Comparacion del indice de desempefio Logistico 2014
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Rango LPI Aduana Infraestructur Envios internaciona Logistica Rastreo oportunida
Colombia 2014 8 2,94 0,61 67 3,19 2,87 3.08
Argentina 2014 4 0,32 0,27 0,21 3,31 3,33 3,4
Canada 2014 8 0,73 0,6 0,75 3,38 3,9 3,81
Portugal 2014 0 0,83 0,62 0,84 3,83 3,83 3,8
Afganistan 2014 60 0,95 0,73 0,81 2,1 1,92 1,7
Argelia 2014 17 0,45 0,13 0,42 2,39 2,39 2,6

Nota. Elaboracion propia con informacion de International LPI. Obtenido de The WorldBanck

Organization: https://Ipi.worldbank.org/international

u Colombia 2014 mArgentina 2014 W Canadd 2014

mPortugal 2014 = Afganistan 2014 m Argelia 2014

llustracién 25Comparacion del LFI en 2014 de los 6 paises estudiados. Nota. elaborado por los
autores


https://lpi.worldbank.org/international

5.4 Comparacion para LFI1 2018
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Tabla 21. Comparacion a 2018 de LFI Colombia vs Paises en otros continentes

Colombia
# Puesto que

Ocupa 58

Pais de Europa
Alemania

1

Pais de america latina
Ecuador

70

LPI del Banco Mundial 2018

Pais de Centroamerica
Mexico

50

Pais Norte america
Estados unidos

9

Pais de Asia
india

35
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Pais de Africa
Camerun

Mejor desempefio logistico del
pais se debe, principalmente,
a la implementacién de
medidas de facilitacion
comercial, los controles a las
précticas ilegales de
comercio exterior, la nueva
legislacién aduanera, las
mejoras eninfraestructura, la
implementacién de técnicas
modernas de control
aduanero y a la aplicacion de
un modelo moderno de
perfilamiento yadministracion
de riesgos.

Desempefio
logistico -
infraestructura.

el puntaje general del Indice
de Desempefio Logistico
refleja las percepciones de la
logistica de un pais basadas
en la eficiencia del proceso
del despacho de aduana, la
calidad de la infraestructura
relacionada con el comercio y
el transporte, la facilidad de
acordar embarques a precios
competitivos, la calidad de los
servicios logisticos, la
capacidad de seguiryrastrear
los envios, y la frecuencia con
la cual los embarques llegan
al consignatario en el tiempo
programado.

Se destacan eficiencia del
proceso de tramitacion por
parte de las aduanas y otros
organismos fronterizos,
calidad de la infraestructura
de transporte y tecnologia de
informacion para la logistica,
facilidad y costos deorganizar
cargamentos internacionales
y puntualidad en arribo a
destino de lasmercancias.

El informe destaca el rezago
de las naciones en desarrollo
en el LPly sefiala que, aun
cuando la logistica la llevan a
cabo principalmente
operadoras privadas, los
gobiernos han comprendido la
importancia de intervenir para
agilizar la secuencia de las
actividades coordinadas que
se requieren para las
exportaciones e
importaciones.

La eleccién de los mercados
se basa en los mercados de
importaciones y
exportaciones mas
importantes del pais de los
encuestados, porselecciénal
azar y, para los paises sin
salida al mar, por los paises
vecinos que los conectancon
los mercados internacionales

India es muy importante ya
que influye en el crecimiento
del pais, lo que a su vez
permiteimpulsar eldesarrollo
de la economia, el sistema de
transportes esta compuesto
por: la red férrea, el conjunto
de carreteras, el acceso
maritimo y el acceso aéreo

Desempefio Logistico refleja
las percepciones de la
logistica de un pais en funcion
delaeficienciadel proceso de
despacho de aduanas, la
calidad de la infraestructura
relacionada con el comercio y
el transporte, la facilidad de
organizar envios a precios
competitivos, la calidad de los
servicios de logistica, la
capacidad de rastrear envios
y lafrecuencia conla cual los
envios llegan al destinatario
dentrodel tiempo programado

Aduanas.

con relacion al afio 2014 que fue de (52%) reflejando una disminucién gradual, en este porcentaje Brasil aumenté su porcentaje (55%), Chile logra reflejar un porcentaje de (64%), seguido de Uruguay de (56%)
aumento6 su rendimiento y terminando con Peru de (55%), esto muestra la eficiencia del control de transito puerta rio que manejan los paises en este afio, algo diferente refleja Alemania quien encabeza la lista con un
porcentaje de (82%) se mantiene con respecto al afio 2014 que fue de (82%), seguido de EE,UU con un porcentaje de (75%) subi6 , Austria de (76%) subi6, Taiwan - China de (65 %) bajé y Filipinas de
(52%).Republica Dominicana con un porcentaje de (48%) bajo. Asi mismo Colombia mantuvo su

Envios
internacionales.
de (77%) Aumenté.

un cambio sustancial en aumento en los paises como Brasil con un porcentaje del (58%) frente al afio 2014 que fue de (56%), y Uruguay con el (58%) aumentd, Colombia (51%) baj6 sustancialmente, Pert con (58%)
bajé su porcentaje, Chile con (66%) aumento, los paises que disminuyeron su rendimiento, fueron Austria al (77%), frente a los EE,UU con un porcentaje del (73%) aumentd, Filipinas con un porcentaje del (60%)
aumenté su rendimiento, Republica Dominicana Bajo su porcentaje a (53%) con respecto al afio 2014, Taiwan - China bajé con respecto a los afios anteriores su porcentaje fue del (71%). Alemania con un porcentaje

Competencia
logistica.
2014.

Colombia refleja un porcentaje del (53%) frente a lo obtenido en el 2014 que fue de (53%) se mantiene, paises que aumentaron su rendimiento fueron Brasil con (62%), seguido de Uruguay con (60%) aumentd, Chile en
(59%) bajo, Pert en (57%) aumentd. En comparacion con los otros paises, como Alemania aumenté su porcentaje del (86%) con respecto al 2014 que fue de (82%), quienes aumentaron porcentajes frente al afio
2014 fueron Austria con (84%), Filipinas con (54%) y los EE, UU con un porcentaje del (80%) aumenté su porcentaje frente al afio 2014.Republica Dominicana con un porcentaje de (54%) bajo con respecto al afio

Rastro y
seguimientos.

Colombia con respecto al afio 2014 que fue de (51%) frente a este afio que es de (51%) mantuvo su porcentaje Chile en (70%) subid, Brasil aumenté su porcentaje a (66%), Uruguay en (57%) baj6, Perd en (59%)
aumentd, los paises Europeos que aumentaron fueron Austria pasando del (87%) en el 2016 al (79%) en el 2014, Alemania subié su porcentaje a (85%), también lo hizo EE,UU al (84%) subi6 su porcentaje, Filipinas
aumentd (57%) y Taiwan - China en (72%) bajoé su porcentaje. Republica Dominicana con un porcentaje de (53%) bajo con respecto al afio 2014.

Nota. Fuente elaboracion propia



5.5 Cuadro comparativo Ranking paises Evaluados

Tabla 22 Cuadro Ranking paises Analizados

Row Labels Ranking General Ranking Aduanas Ranking Infraestructura RAnking Embarques Internacionales Ranking Calidad y Competencia Logistica Ranking Trazabilidad
-12012
Germany 4 6 1 11 4 7
United States 9 13 4 17 10 3
India 46 52 56 54 38 54
Panama 61 74 51 79 63 57
Mexico 47 66 47 43 44 49
Colombia 64 64 68 78 52 85
Cameroon 106 96 121 128 114 103
-12014
Germany 1 2 1 4 3 1
United States 9 16 5 26 7 2
India 54 65 58 44 52 57
Panama 45 40 52 47 68 37
Mexico 50 70 50 46 47 55
Colombia 97 79 98 95 91 108
Cameroon 142 156 154 147 104 111
-12016
Germany 1 2 1 8 1 3
United States 10 16 8 19 8 5
India 35 38 36 39 32 33
Panama 40 42 38 16 45 63
Mexico 54 54 57 61 48 42
Colombia 94 129 95 103 81 96
Cameroon 148 132 125 155 124 145
-12018
Germany 1 1 1 4 1 2
United States 14 10 7 23 16 6
India 44 40 52 44 42 38
Panama 38 45 42 34 35 36
Mexico 51 53 57 51 52 62
Colombia 58 75 72 46 56 53
Ecuador 62 48 69 80 70 55
Cameroon 95 90 76 63 87 118

Nota. Elaboracidn propia con informacidn recolectada de Elaboracion propia con informacién de International LPI. Obtenido de The

WorldBanck Organization: https://Ipi.worldbank.org/international



https://lpi.worldbank.org/international

Al revisar los rankings se ve que de los paises evaluados solo su pera al pais africano lo cual quiere decir que la infraestructura
es muy deficiente, otro aspecto interesante que se ve en la tabla 3 es que Alemania siempre esta a la vanguardia del LF1y se debe a
temas como su infraestructura y su desempefio logistico general, ademas la gran evolucion que ha tenido este pais con el paso de los
afios. EL caso de Colombia es similar con otros paises de la zona, pero ain hace falta mucho por mejorar innovar y areas de

oportunidad por explotar. En la siguiente figura se ve la evolucién grafica del LFI en los paises analizados.
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llustracidn 26. Comparacién en todos los rankings del LFI para Colombia Vs Otros Paises.
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T ), Crear ¢ entorno Institucional i, Vigion
ii. Generer informacdn en fogistics
. Objorwos Espocifices - il Contar con corredares logisticos articulados
. Promover la facilitacion del comercio exterior
v. Promover el uso de s TIC al serviclo do | logistica
vi, Formentar la provisidn de seevicios de calidad en logistica y transporte
i. Inatitucionalidad
i Produccion de informacidn
il Dprimizas & provision de infraestriscturs
. Faciitacion del comerdio extrerion
v Integracidn de las TIC en la Logistica
vi, Diversificacion de |a ofena de servicios loghticos y de transpocte

€. Plan de a<cion

[lustracion 27. Cuadro Sinoptico Con Los Elementos Fundamentales Del Documento “Conpes 3547 Politica Nacional Logistica”.

Corredores Logisticos Un corredor logistico es aquel que articula de manera integral origenes y destinos en aspectos fisicos y

funcionales como la infraestructura de transporte, los flujos de informacion y comunicaciones, las practicas comerciales y de facilitacion

del comercio.



En Colombia, los corredores logisticos que unen los principales centros de produccion con los de consumo interno y/o con los
nodos de transferencia de comercio exterior (puertos, aeropuertos y pasos de frontera), y por donde se distribuye actualmente la gran
mayoria de la carga tanto de comercio exterior como interno, estan estrechamente relacionados con el patron de desarrollo vial, aunque

incluyen los diferentes modos de transporte.

llustracion 28 Principales corredores de comercio exterior

Plataformas logisticas La expresion territorial mas comdn de la cadena de abastecimiento es el conjunto de instalaciones
inmobiliarias10, y el transporte fisico de mercancias entre los diversos agentes11, en donde se involucra totalmente a la infraestructura

de transporte como medio de conexion entre ellos.



De estas instalaciones, las plataformas logisticas se constituyen en la infraestructura especializada que permite acoger la
actividad logistica y organizar el transporte en las condiciones 0ptimas para los operadores, la movilidad y el territorio. La evolucién
de la logistica esta marcada por la necesidad de disponer de plataformas de distribucion con el fin de estructurar de forma racional y
optima la cadena de abastecimiento de las empresas. Las plataformas logisticas son genéricamente puntos o areas de ruptura de las
cadenas de abastecimiento en las cuales se realizan operaciones logisticas o bien funciones basicas técnicas y actividades de valor
agregado sobre la mercancia. La definicion de plataforma logistica establecida por la Asociacion Europea de Centros de Transporte de
Mercancias (Europlatforms) es: “Zona delimitada, en el interior de la cual se realizan, por parte de diferentes operadores, todas las
actividades relativas al transporte, a la logistica y a la distribucion de mercancias, tanto para el transito nacional como internacional”.

Las plataformas logisticas se clasifican a nivel internacional segun sean mono modales, de intercambio modal o multimodales:

- Nodo de abastecimiento/mayorista: Su ambito acostumbra a ser metropolitano o municipal, adoptando generalmente una
funcionalidad béasica de servicio a la distribucion urbana de mercancias, que permite eliminar la circulacion de vehiculos
pesados por el centro de las ciudades y las empresas de transporte, reorganizando el trafico interno de mercancias en la ciudad.

- Centros de transporte terrestre: Son plataformas de servicios al transporte de caracter local o metropolitano, o bien de soporte al
transito interurbano de media y larga distancia por carretera. Cuentan con servicios a la carga, al vehiculo y al transportador.

- Avrea logistica de distribucion: Son plataformas logisticas de caracter regional, con todos los servicios y equipamientos

necesarios para llevar a cabo actividades de almacenamiento y distribucion.



Centros de carga aérea: Centros logisticos intermodales aéreo-carreteros vinculados a grandes terminales de carga aérea, con
sus correspondientes instalaciones para la 16 conexion terrestre y habitualmente dotadas de infraestructura aduanera y controles
de comercio exterior.

Zonas de actividades logisticas portuarias (ZAL): Plataformas logisticas vinculadas a puertos, que acogen actividades de
segunda y tercera linea portuarial2, generalmente dedicadas a actividades logisticas de mercancias maritimas. Su implantacién
responde a los requerimientos de manipulacién y distribucién de mercancia maritima hacia y desde el hinterland13 portuario.
Puertos secos: Plataformas logisticas especializadas en el intercambio modal férreocarretero (también puede ser ferroviario-
maritimo) y en el tratamiento de mercancia ferroviaria. Se trata de un puerto seco cuando la terminal intermodal de mercancias
esta situada en el interior y conecta a través de la red férrea o carretera con el puerto de origen o destino.

Zonas logisticas multimodales: Las terminales ferroviarias intermodales pueden combinarse con los centros de transporte
conformando grandes plataformas logisticas intermodales (especialmente ferrocarril-carretera) con una mayor complejidad
funcional. Los servicios que ofrecen tipicamente las plataformas logisticas dependen de aspectos como los modos de transporte
que queden articulados en la misma, la orientacion de mercado, el nivel de desarrollo de los operadores logisticos instalados,
etc. Dichos servicios, comprenden, de manera esquematica:

Servicios a la carga: recepcion, almacenaje y despacho; consolidacion/ des consolidacion, pickingl4, packingl5, etiquetado,
preparacion de pedidos, armado de Kits; conservacion en condiciones de temperatura y humedad apropiadas; desaduanaje;

inspecciones fronterizas, fitosanitarias y de seguridad.



- Servicios a los vehiculos: patios de maniobra, aparcamientos, gasolinera, taller, venta de repuestos, concesionario.

- Servicios a las personas y las empresas: hotel, restaurantes, banco, oficinas de empleo, centros de convenciones, transporte
publico, servicios de tecnologias de la informacion y las comunicaciones, electricidad, y agua, recoleccion y reciclaje de

residuos.

- Servicios generales: vigilancia 24 horas, predios cerrados, circuito cerrado de comunicacion, accesos controlados, centro de

recepcion de visitantes.
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llustracién 29. Evolucién del Comercio Exterior de Bienes Colombiano (% PIB)



Esta tendencia, estara influenciada positivamente por los tratados comerciales en los que actualmente el Gobierno Nacional
adelanta negociaciones, con los cuales, ademas de incrementar el intercambio de bienes y servicios, se busca generar las condiciones y
estabilidad juridica para atraer la inversion extranjera. En ese sentido, una mayor productividad pais y un creciente comercio exterior
se traducira en un mayor numero de toneladas movilizadas tanto a nivel local como con origen o destino internacional, fendmeno que
previsiblemente generara presiones importantes en el funcionamiento del sistema logistico nacional, lo cual lo convierte en un factor
determinante para la competitividad de la economia colombiana. Existen diferentes métodos y reportes que incluyen indicadores del
nivel de eficiencia de las précticas logisticas, de tal manera que los hagan comparables con otros paises. Es asi como el 20 indice de
Desempefio Logistico (Logistics Performance Index — LP1)18 del Banco Mundial, evalla diversos factores que inciden el
comportamiento de la logistica de comercio exterior. Como resultado de dicho analisis, Colombia ocupa el puesto 82 del ranking de
una muestra de 150 paises, que al compararlo nuevamente con los paises de la region ocupa el penultimo lugar, ubicandose por debajo

del promedio de Suramérica, e incluso de Latinoaméricay el Caribe.
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llustracién 30. Ranking Suramericano — LPI

Tomado de: https://www.mincit.gov.co/mincomercioexterior/temas-de-interes/modulo-vuce-%E2%80%93-inspeccion-

simultanea/documento-conpes-3547-de-2008.asp


https://www.mincit.gov.co/mincomercioexterior/temas-de-interes/modulo-vuce-%E2%80%93-inspeccion-simultanea/documento-conpes-3547-de-2008.asp
https://www.mincit.gov.co/mincomercioexterior/temas-de-interes/modulo-vuce-%E2%80%93-inspeccion-simultanea/documento-conpes-3547-de-2008.asp

Capitulo 5

Fase 6. Gestion de Inventarios
En este capitulo se analiza las principales posiciones acerca del prondstico de inventario de la empresa Hortifresco Villa Leovi.
determinando cual seria el mejor sistema de inventarios que podria manejar la empresa, analizando la variabilidad de la demanda y del
mercado con el fin de determinar el mejor prondstico que se podria llevar a cabo, la situacion de la compafiia, es reconocer el efecto de

la aplicacion de los diferentes metodos de evaluacion de inventarios para la empresa Hortifresco.
INSTRUMENTO DE CONSULTA DE INVENTARIOS

El efecto latigo, es uno de los problemas mas comunes que pueden influir en el ciclo de vida de produccion de una empresa.
Controlarlo resulta esencial, puesto que la buena marcha de la cadena de suministros otorga la solidez y la efectividad necesaria para la

correcta gestion de los posteriores procesos de negocios.

Las consecuencias que se ocasionan en la cadena de suministro ante pequefias variaciones en la demanda. Por lo general, estas
pequefias fluctuaciones en la demanda de productos, o servicios, se traducen en verdaderos caos en los inventarios, con consecuencias
muy graves para el rendimiento fina como pueden ser excesos de stock, aumento de los costos de almacenamiento, incapacidad para

gestionar oscilaciones de productos o bajo nivel de ventas.

Segun la lectura se identifican cuatro causas principales las cuales podrian suceder el Hortifresco de la siguiente manera:



Demand-forecast updating - Actualizacion de la prevision de demanda.

La actualizacion de la demanda y su pronostico son situaciones que para Hortifresco son poco por los productos que se ofrecen

en su portafolio.

Sin embargo, Hortifresco cuenta con planes de contingencia para atender un aumento de la demanda, estos planes constan en
tener en stock una cantidad suficiente y bajo condiciones especiales de conservacién las semillas de todos los productos ofrecidos, al

recibir la solicitud de un producto especifico se pone en marcha un plan de produccién y distribucién.

En cuyo caso dichas ventas no se generen inmediatamente no sucedera el efecto latigo, pero si una pérdida significativa al manejar

productos perecederos.

La empresa ha habilitado los siguientes canales de comunicacién con el cliente:



Tabla 23 Medios de comunicacion con el cliente Externo. Nota. elaborado por los autores

oficina

Medio Descripcion Departamento Destino
Lineas de atencion
Teléfono Fijo comercial en horario de Administracion /Recepcion

Teléfono Movil

Teléfonos mdaviles de la
empresa asignados a los

comerciales

Comercial

Email

Direcciones de  Email
corporativas asignadas a los
integrantes de los

departamentos

Logistica/Facturacion

Compras

Gerencia

Comercial

Administracion




Gerencia

Visitas de la sede de cada
Personal Comercial
cliente

Logistica

Fuente. Elaboracion propia
El departamento de administracion tiene asignada la responsabilidad de atender al cliente, dirigirlo al departamento que sea

apropiado, y tomar nota de sus necesidades cuando el departamento de destino no esté disponible.

Actividad comercial
Elaboracion Del Presupuesto De Ventas

Para la elaboracion del presupuesto de ventas los comerciales en base a los objetivos de la compafiia estableceran el Forescat de
forma anual tomando como base el histérico de ventas Sell IN 'y Sell OUT

Administracion de cuentas clave

El departamento comercial en la administracion de las cuentas clave, debera establecer visitas periddicas a cada cliente segln su

importancia con el fin de:

- ldentificar y registrar las necesidades de los clientes.



- Proporcionar informacion diversa al cliente sobre el portafolio e innovaciones.
- Presentar los productos que mas se adecuan a las necesidades identificadas.

- Presentar y hacer el seguimiento de las dinamicas comerciales realizadas.

- Presentar ajustes de en las listas de precios segun variaciones del mercado.

- Revisar indicadores de gestién y resultados de las categorias a cargo.

Informe de Sell in'y Sell Out

Con el fin de evaluar el comportamiento de los productos en el mercado y la gestion comercial, los comerciales actualizaran
periddicamente el Sell IN y Sell OUT, y asi mismo focalizar los esfuerzos y definir estrategias que ventas que mejoren los indicadores

de la empresa.

Presupuesto de Trade Marketing

El equipo comercial deberd administrar los recursos proporcionados por la compafiia para uso de dindmicas comerciales con cada
cliente, focalizando la inversion donde se genere mayor volumen de ventas, recordacion de marca, visibilidad o ingreso de nuevos

productos. Para esto se actualizara periddicamente.

Dinamicas comerciales



Establecer junto con los clientes las dinamicas comerciales periédicamente, comunicar al equipo de campo, velar por su

cumplimiento, realizar seguimiento y andlisis de resultados.
Coordinar equipo de mercadeo

El equipo comercial tiene a cargo el equipo de campo, con el fin llevar a la practica todas las negociaciones realizadas con los

clientes y mantener la presencia de la marca en los puntos de venta.

Vinculacién de clientes Identificar los clientes potenciales para la distribucion del portafolio de productos a nivel nacional. Se
realiza la presentacidn de la empresa, portafolio de productos y lista de precios segun condiciones comerciales del mismo, de llegar a un

acuerdo se solicita documentacion requerida para codificacion.

Devoluciones
Se solicita a los clientes el reporte de mercancia vencida: la mercancia debe ser reportada con 2 meses de anticipacion antes de
su caducidad, con el fin de ejecutar un plan de accién que nos acelere la venta; la mercancia que no cumpla este proceso no serd asumida

por la compafiia.

No se acepta devolucion de mercancia que no fue exhibida en el punto de venta.

Todos los reportes por calidad y contaminacion seran revisados por nuestro personal en el punto de venta, para realizar la devolucion



segun corresponda.

El contacto con nosotros ademas de la mercaderistas que visitara cada punto de venta periédicamente, sera directamente el KAM

de la cuenta.

En cuanto a los descuentos: Los fijos estos van dentro de la negociacion comercial inicial de cada cliente y los descuentos

mensuales variables hacen parte de la dindmica comercial.

Recepcidén de Pedido
El pedido puede ser recibido por cualquier medio sea electronico (mail) o de manera personal, por el Gerente Comercial, Ventas
Industriales, Analista de Ventas, Asistente Logistico o algun funcionario autorizado para esto. El pedido debe ser entregado al Asistente

Logistico quien se encargara de ingresarlo al sistema.

Procedimiento facturacion ventas nacionales / ingredientes

- El asistente logistico, descargara las érdenes de compra en horas de la mafiana. En horas de la tarde se revisan las fechas de
entrega y de acuerdo a esto se realiza la programacion de despachos, para lo cual se crean los pedidos en SAP.

- Cuando los pedidos no lleguen con la unidad de venta definida u otro tipo de inconsistencia, el asistente logistico informara al

area comercial para que la dicha inconsistencia sea corregida de la forma mas rapida posible.



El asistente logistico validara los precios correspondientes a la negocion de cada cliente de acuerdo a la lista de precios del
sistema SAP o confirmando los mismos con el responsable de ventas.

Nota: La lista de precios para las ventas nacionales en el sistema SAP debera ser actualizada por parte del area comercial.

El asistente logistico, filtrara los productos agotados, generara la planilla de despacho, la cual se hace entrega a las 10 de la
mafiana al area de almacén. En algunos casos se podrian hacer entregas de planillas de despacho parciales a las 8 de la mafiana.
El Jefe de Almaceén hacia las 4 de la tarde empezara a generar las entregas de acuerdo a los pedidos ingresos en SAP. En algunos
casos se podrian hacer entregas parciales a partir de las 3 de la tarde.

Una vez realizada la entrega por parte del area de almaceén; contabilidad procede a realizar las facturas en SAP.

El programa SAP, no permite facturar con fechas posteriores a la del sistema. Las facturas saldran con la fecha de la entrega del
producto al transportador. En fechas de cierre de mes, se debe tener en cuenta este punto, para evitar inconvenientes con la entrega
del producto, devoluciones, cambio de factura, afectacion en el nivel de servicio, sobrecostos en fletes, entre otros.

En caso de querer anticipar una entrega, debera existir una solicitud por escrito por parte del area comercial, donde el cliente se
compromete a recibir con fecha anticipada.

Cuando se presenten pedidos adicionales por promociones, eventos u otros casos, es necesario que el area comercial mantenga
informado a las areas involucradas como son logistica y almacén, ente otras.

En caso de presentarse referencias nuevas, el area comercial pasara a almacén la solicitud de creacion de estas referencias con

todas las caracteristicas necesarias como son: EAN 13(cddigo), descripcion del producto, unidad de medida y grupo; este a su



vez le informard al &rea contable y financiera para definir los temas tributarios correspondientes.

- Los pedidos para muestras, regalos, activaciones BTL, etc., ser&n solicitados por el &rea comercial al area de almacén, bien sea
por correo electronico o de manera personal. Una vez realizada la entrega esta queda consignada en una orden de salida con el

visto bueno del area comercial.

Modificacion de un pedido

La modificacion de un pedido implicara la anulacion del pedido anterior en los siguientes casos:

Cambios de precios en negociaciones previa autorizacion del area comercial.

Inclusién de descuentos.

Aumento o disminucién de pedido inicial.

Entre otros.
a. Order batching

b. Price fluctuation

Para HORTIFRESCO en el tema de la fluctuacion de precios, en una primera aproximacion no deberia afectarle tanto a los
inventarios, debido al tipo de productos, ya que por las leyes de oferta y demanda del mercado, para muchos de los productos del
sector primario de la economia los precios tienden a ser estables y se ven afectados por otro tipo de condiciones, mas alla de

promociones, competencia o por restricciones propias del mercado.



En el caso de HORTIFRESCO se puede considerar que los factores que mas pueden influir en la fluctuacion de los precios son
los que vienen procedentes de actividades totalmente externas, como la climatologia (heladas, olas de calor), orden Publico (paros,
movilizaciones, bloqueos en las vias), por contingencias propias de la situacion actual del pais (desabastecimiento de algunos
proveedores de insumos, y herramientas por el aislamiento obligatorio en 2020), adicional a los ocasionados por factores propios de la
agronomia y de la taxonomia de las plantas como lo pueden ser lento crecimiento, o plagas que detienen el crecimiento proyectado o

dafan la produccion se puede considerar que generar ruido y algo de efecto latigo en los inventarios de la compafiia.

En los momentos de escasez si se puede ver el efecto latigo en HORTIFRESCO debido a que en algunos casos se ha tomado la
decision de tener existencias arriba de la cantidad pronosticada, para tratar de suplir la demanda de esos productos que estan en escases

generando distorsiones en la planeacion de inventarios.
Shortage gaming

Con respecto al Shortage gaming se puede decir como la fluctuacion de precios para el tipo de producto que produce la empresa
esta muy ligada a las épocas de escases, 0 de sobre cosechas debido a la alta demanda de los productos o en su defecto en que hay
demasiada oferta en relacion a la demanda. Para este caso es importante tener en cuenta en los factores para suavizar los pronosticos de

algunos productos en estas estaciones del afio y asi evitar el impacto del efecto latigo.

Adicional que los impactos en la industria de alimentos frescos por una mala prevision en la demanda por la naturaleza del

producto, se pueden considerar con un alto impacto financiero negativo debido a la naturaleza del producto si se pronostica



inadecuadamente, de igual manera se pueden generar faltantes que en épocas de escases se ve reflejado en ordenes canceladas y
clientes insatisfechos. Sobre todo en la atencidn al canal mayorista de la compafiia se esta trabajando en el manejo de informacién en
tiempo real, interfaces y una constante comunicacion para evitar estos tipos de escasez que pueden ser causales de disminucion de las

utilidades y del nivel de servicio de la compafiia.

Elaborar un instrumento para realizar las consultas que consideren pertinente, de tal forma que puedan develar la forma en que
la empresa gestiona sus inventarios. Una vez recibida y analizada la informacion, deben proponer una estrategia de gestion de los

inventarios para la empresa.
Propuesta de Gestion de Inventarios.

Una de las mayores preocupaciones en la gestion de almacén es saber la calidad del stock

- ¢Hay mucho stock?

- ¢hay poco stock?

- ¢el stock que hay es el necesario?

- ¢puede satisfacer la demanda?

- ¢Sera insuficiente dependiendo los tiempos de demanda?
- ¢Sobreray sera obsoleto en tiempos de uso?

- ¢El inventario juega un papel en el control de inventarios?



El anélisis del stock se busca agrupar las referencias existentes de acuerdo con determinados parametros de modo que los
resultados pueda darnos informacion relevante de lo que esta pasando en la empresa mediante entrevista con un delegado de la

empresa (Doctora Blanca Cafion area de contabilidad)

1- Tipo de bolsas y variable por mes que se consumen el proceso de produccion

2- Tipos de bolsa que se utilizan en el proceso

3- Manejo y tipos de pet

4- Consumo mensual

5- Etiquetas segun el requerimiento de los almacenes y variables por mes

6- Tipos de caja de carton y el uso segln los almacenes

7- Manejo y tipos de quimicos segun los cultivos hidropdnicos y produccion limpia
8- Tipos de semillas y caracteristicas

9- Dotacién de personal

10- Variables de consumo

La empresa enfrenta situaciones y caracteristicas especificas en lo que se refiere a las decisiones de cémo y cuando
reaprovisionar su inventario. sin embargo, la problemaética es similar en la mayoria de los casos por lo que un ejemplo genérico nos

puede ayudar a aclarar conceptos basicos y ayudarnos a decidir la mejor estrategia de reposicion de inventario.



En la empresa Hortifresco la cual tiene un catdlogo amplio en proceso de produccion de lechuga y productos organicos que

ofrece en el mercado local y regional en los almacenes de cadena y pequefios distribuidores de hoteleria.

En general, sus productos enfrentan una alta estacionalidad y una agresiva competencia lo cual incrementa la viabilidad de la

demanda y por consecuencia su dificultad para planearla

En los Gltimos afios, el mercado ha ido exigiendo méas variedad, lo que ha forzado a la empresa HORTIFRECO. a enfocarse en
la innovacidon y generar un promedio de productos agricolas con mayor fuerza en el proceso de oferta en el mercado de la gastronomia,

después del anélisis ABC de su catalogo de productos se encontr6 las siguientes variables en el inventario.
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llustracién 31. Proveedor bolsas HORTIFRESCO, Nota. elaborado por los autores
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Ilustracion 32 Consumo de bolsas HORTIFRESCO, Nota. elaborado por los autores
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llustracion 33. Consumo de Bolsa transparente, Nota. elaborado por los autores
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llustracion 34. Proveedores PET y Bandejas, Nota. elaborado por los autores
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llustracion 35
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llustracion 36 Consumo de Bandejas HORTIFRESCO, Nota. elaborado por los autores




lustracion 37 Proveedores de etiquetas, Nota. elaborado por los autores
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llustracion 38 Proveedores de Cajas de Carton , Nota. elaborado por los autores
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llustracién 39 Consumos Cajas de Cartdn, Nota. elaborado por los autores



llustracién 40. Proveedores de Insumos Quimicos HORTIFRESCO, Nota. elaborado por los autores




llustracion 41. Principales Proveedores Dotaciones HORTIFRESCO. Nota. elaborado por los autores
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llustracion 42. Principales Proveedores Semillas HORTIFRESCO.

ha forzado a la empresa HORTIFRESCO. a enfocarse en la innovacion y generar un promedio de productos agricolas con mayor
fuerza en el proceso de oferta en el mercado de la gastronomia. Después de un anélisis ABC de su catélogo de productos Expuestos

anteriormente, se encontrd lo siguiente.

Tabla 24. Clasificacion ABC Inventario HORTIFRESCO. Nota. elaborado por los autores



Producto 10% 60% del

A Del catalogo Volumen en venta
Producto 40% 35% del

B Del catalogo volumen en venta
Producto 50% 5% del

C Del catalogo Volumen en venta

Una situacién como la de la empresa Hortifresco implica una alta complejidad en la planificacién, administracién y ejecucion de
los procesos de su suministro. Un aspecto critico en la planificacion es la decision de cémo y cuando reponer los inventarios en los

centros de distribucién. Esta definicién impacta directamente los siguientes resultados de negocio.

- Nivel de servicio: la disponibilidad de productos en el momento en el que el cliente lo requiera ( segtn los pedidos de los clientes)

- Inversion en inventario; la disponibilidad mal planificada genera una inversion excedente en inventario, que ademas del coste
que ello conlleve, reduce la velocidad con la que el negocio convierte dicho activo en flujo.

- Coste de operacién: Una deficiencia te planificacién de inventarios ocasiona ineficiencia en la operacion de los centros de
distribucion pues se incurre en exceso o falta de capacidad y coste adicionales como traspasos de productos, diferencias de

inventario, tiempo extra, etc .
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llustracion 43. Gestion de la demanda. Nota. elaborado por los autores
La empresa HORTIFRESCO mantiene un proceso de panificacién de demanda soportado con una herramienta de tecnologia de

informacidn especializada en prondsticos y con la participacion de os departamentos de ventas, servicio, mercadotécnica y logistica en

promedio, el error del prondstico es como se muestra en la tabla



Tabla 25. Error del Pronostico Nota. elaborado por los autores

Producto 18%
A

Producto 80%
B

Producto 30%
C

Los productos A Mantienen caracteristicas de poca variabilidad, por lo que mantienen errores de pronostico bajos y son
denominados productos funcionales. Los productos B mantienen un alto grado de innovacién y enfrentan alto grado de incertidumbre,
por lo que en promedio mantienen errores de pronosticos. Los productos C son completamente erraticos principalmente por el bajo

volumen y la incertidumbre en su frecuencia de desplazamiento.

La empresa HORTIFRESCO debe decidir como utilizar el prondstico para la definicion de cuanto , cuando y como manejar el
inventario .En la actualidad debido a las herramientas de tecnologia de informacion que soportan las operaciones de la cadena de

suministro hay dos maneras de utilizar el prondstico para la toma de decisiones.



Cual es la mejor estrategia para la empresa HORTIFRESCO, La respuesta debe cumplir los siguientes criterios:

A. Asegurar el servicio
B. Mantener la eficiencia

C. Ser manejable y administrable

HORTIFRESCO debe considerar las caracteristicas de la demanda de los productos y los errores de pronostico. Los elementos

de una posible estrategia que responde a los criterios expuestos.

- Enfocar el proceso de planificacion de demanda a la reduccion del error de productos A By de introduccion, dejando los
productos C solo a un prondstico matematicos, se deben tener objetivos claros con responsabilidades en cada area.
- Utilizar el método de reposicidn por prondstico para productos A y aquellos productos B con errores menores 30%

- Utilizar el método tradicional para productos B con Errores mayores al 40% y para productos C.

La empresa HORTIFRESCO requiere de herramientas tecnoldgicas que le ayuden a soportar la gran complejidad de
administracion la cadena de produccion en los tiempos requeridos por los clientes, buscando un alto indice de incertidumbre buscando

nuevos productos en el mercado competitivo



El fin del proceso de planificacion de inventario debe ser como el de la cadena de suministro, maximizar el servicio al cliente
optimizando los recursos y capacidades que la empresa dedica para ello. una definicion correcta de la estrategia de inventarios es un

elemento clave para el logro de dichos objetivos.

¢Cuales serian las ventajas para la empresa en tener centralizado el inventario o, por el contrario, tener descentralizado el

inventario? ¢ Por qué?

Para Hortifresco es mucho méas ventajoso contar con un inventario centralizado, al ser una empresa pequefia con clientes fijos de
los cuales se cuenta con un Pareto en la compra de sus productos, es preferible contar con la centralizacion de su stock, asi mismo por
medio de esta centralizacion puede controlar la calidad de sus productos, garantizar su frescura, evitar pérdidas o hurtos de sus productos

y controlar sus costos de transporte al tener definidas las rutas y tiempos de distribucion.

¢En que consideran ustedes que se fundamenta el Prondstico de la Demanda de la empresa?; si no lo hacer, (Cudl es la

recomendacién del grupo colaborativo?

Para la elaboracion del presupuesto de ventas los comerciales en base a los objetivos de la compafiia estableceran el Forescat de
forma anual tomando como base el histérico de ventas Sell IN 'y Sell OUT

Administracion de cuentas clave



El departamento comercial en la administracion de las cuentas clave, debera establecer visitas periddicas a cada cliente segun su

importancia con el fin de:

- Identificar y registrar las necesidades de los clientes.

- Proporcionar informacion diversa al cliente sobre el portafolio e innovaciones.
- Presentar los productos que mas se adecuan a las necesidades identificadas.

- Presentar y hacer el seguimiento de las dindmicas comerciales realizadas.

- Presentar ajustes de en las listas de precios segun variaciones del mercado.

- Revisar indicadores de gestion y resultados de las categorias a cargo

Informe de Sell in y Sell Out

Con el fin de evaluar el comportamiento de los productos en el mercado y la gestion comercial, los comerciales actualizaran
periédicamente el Sell IN y Sell OUT, y asi mismo focalizar los esfuerzos y definir estrategias que ventas que mejoren los indicadores

de la empresa.

¢Deberia la empresa desarrollar un sistema para transferir inventario entre sus almacenes? ¢ Si el almacenamiento es

centralizado, recomendarian ustedes la descentralizacion? ¢Por qué?

La ubicacion fisica del producto se realiza sobre pallets y de acuerdo al sistema de almacenamiento FIFO (primero que entra,

primero que sale).



Sistema FIFO (primeras entradas-primeras salidas), es una serie de operaciones que consiste en garantizar la rotacion de los

productos de acuerdo a su fecha de recepcidn, su vida atil o vida de anaquel.
Se debe aplicar el sistema FIFO, en todos los almacenes, para garantizar las caracteristicas organolépticas de todos los productos.

En bodega de Hortifresco, la identificacion de cualquier materia prima, material de empaque y/o producto terminado (Importado)
bajo el sistema FIFO se realiza con etiquetas de 6 colores que identificaran rapidamente el mes en el que éstos ingresaron al almaceén,
que no tienen un codigo especifico, solamente un nimero romano que identificaran si el color corresponde al mes del primer semestre o
bien, al del segundo semestre del afio. Teniendo con ello, que el personal del almacén debera disponer o surtir primero los insumos o

productos que tengan mayor tiempo de permanencia (o de ingreso) en el almacen.
Colocar sobre cada pallet, un rotulo adherido del color que corresponda al mes de ingreso con la siguiente informacion:

- Codigo SAP del material

- Descripcion

- Lote SAP

- Fecha de Ingreso

- Fecha de Vencimiento (Si aplica)

- Periodo (1o 1l)



- Cantidad
Para el caso de la materia prima orgéanica esta debe colocarse en las areas establecidas para tal fin, y cada estiba debe ser
debidamente identificada como organica, para de esta manera garantizar que se use materia prima convencional como materia prima

orgénica.

Tabla 26. Instructivo Rotacién de Materiales

Enero, Julio Blanco Ene | I Jul |11 I
Febrero, Agosto Amarillo Feb |1 Ago | Il |1 I
Marzo, Septiembre Verde Mar | | Sep | Il
Abril, Octubre Rosado Abr || Oct |1l
Mayo, Noviembre Tomate May | | Nov | Il
Junio, Diciembre Celeste Jun |1 Dic | Il




¢En definitiva, que modelo de gestion de inventarios es mas recomendable para la empresa?

Para Hortifresco recomendariamos el modelo Wilson o también llamado modelo de Pedido Optimo o modelo EOQ. Se basa en
férmulas matematicas para definir las cantidades de pedidos més indicadas que se deben realizar en la empresa para hacer mas

eficiente la inversion de activos.

Este modelo se puede implementar en aquellas empresas que cumplan con las siguientes condiciones:

Que su necesidad de materia prima sea cuantificada en cantidades estables.

Que sus proveedores hagan los envios de una forma continua y su precio sea constante.

Que el flujo de elaboracién y despacho de sus productos terminados también se mantenga invariable.

Que no presente interrupcidn en sus existencias.

Antes de aplicar el Modelo Wilson, es necesario determinar ciertas variables:



Q: representa la cantidad de insumos que se van a solicitar por pedido.

g : representa la cantidad de productos hechos por la fabrica que se venden al afio.

g: representa el costo por unidad que implica almacenar los insumos al afio.

n: representa la cantidad de pedidos que realizan todos los clientes por afio.

k: representa el costo por unidad de la totalidad de los pedidos al afo.

Ss: representa la cantidad de unidades que se encuentran en las reservas de seguridad de la empresa.

D: representa la cantidad de unidades de producto elaborado por la empresa que demandan los clientes.

Para determinar la cantidad de pedido 6ptimo se aplican las siguientes formulas:

p(D/Q)

Luego: g (Q/2) Y por ultimo:



Fase 7 . El Layout para el almacén o centro de distribucion de una empresa.

En este fase se identificara y gestionara el almacenamiento de la empresa Hortifresco , basado en un disefio (Layout) que
garantiza eficacia , eficiencia y menor costo, en donde se identificara el Layout y modelo de almacenamiento que tiene actualmente la
compafiia , se analiza su actual disefio y modelo de almacenamiento , para reconocer sus pros y contra y se analiza el Layout y modelo
de almacenamiento que mejor se adapte la compafiia, dependiendo de su actividad econémica , para identificar sus pro y contra

Informacion relacionada con el almacén o centro de distribucion de la empresa seleccionada:
Situacion actual del almacén o centro de distribucion
Propuesta de Layout para el almacén o centro de distribucion de Hortifresco

Para esta actividad se identificara el proceso de almacenamiento de la empresa Hortifresco basado en disefio Layout que garantice
un mejor desemperio en su eficacia a un menor costo. se analiz6 el modelo de almacenamiento en la empresa, para reconocer sus ventajas

y desventajas del modelo, para mejorar y adaptar a la empresa dependiendo d sus procesos de produccion

Analisis actual del almacén de la empresa Hortifresco



Hortifresco es una empresa familiar que incursiono en el area de hortalizas desde el afio 1999.Ubicada en la sabana de Bogota,

en el kilometro 5 via Zipaquira Nemocon.

La empresa Hortifresco es una empresa productora de caracter agroindustrial con actividad primaria, que se dedica a la
produccion, distribucion y comercializacion de hortalizas y vegetales, desde sus inicios ha contado con productos agricolas de la méas
alta calidad y el mejor desempefio en la produccién. Dentro de Hortifresco se majan tres lineas de produccion: limpia, organica e
hidropdnica, todas tienen sus aspectos que las diferencian unas de las otras pero que conforman un gran portafolio de productos para

poder suplir las diferencias necesarias de todos nuestros clientes.

Uno de los sistemas de produccién que estd acogiendo gran importancia a nivel mundial: Es la produccion de alimentos
aprovechando al maximo los recursos naturales sin la utilizacion de productos quimicos, brindando asi beneficios en la calidad del

producto y evitando los altos indices de contaminacion en el espacio geogréafico.

En las précticas de produccién la empresa en algunos de etapas de cultivo no requiere del uso del suelo para crecer las plantas,
en lugar utiliza soluciones de nutrientes disueltos en agua, la técnica utilizada es conocida como “Nutrient film technique ““, donde los

nutrientes que estan disueltos en agua recirculan por las raices de las plantas pasando por unos canales o tubos.

Sus principales clientes son las grandes superficies o pequefios supermercados de la region o del pais, son clientes que llevan
altos estandares de calidad y con objetivos claros a la hora de ofertar los diferentes productos producidos por Hortifresco. entre ellas

encontramos empresas como éxitos, jumbo, Carulla , Olimpica entre otras.
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llustracidn 44. Principales Retail de Colombia donde HORTIFRESCO tiene presencia. Pagina web Hortifresco

- Espacios de produccion




' PRODUCCION LIMPIA

llustracidn 45. Principales espacios de la produccion en HORTIFRESCO.pagina web

La empresa en sus inicios con una zona productiva de una fanegada ubica en Zipaquira, actualmente sus instalaciones estan
ubicadas en el mismo lugar y un sistema de riego basado en un reservorio, ha extendido sus actividades en las diferentes areas y

dependencias en la produccion.

- Capacidad de almacenamiento



llustracion 46. Almacenes HORTIFRESCO. Nota. elaborado por los autores

La empresa tiene una capacidad de almacenamiento de las dferentes areas como empaques , etiquetado, papeleria , material de

movilidad , inventario de semillas. , el personal del area de logistica de la empresa esta distribuido de la siguiente manera.

Personal de Bodega : se encargan de controlar la entrada y salida de Is productos de la bodega , llevando a su cargo el

inventario , son cuatro perosnas para esta area

- Personal de selecion y embalage : se encarga de alistar y seleccionar los pedidos , cargar los vehiculos con los pedidos
completos y en orden a la ruta establecida y del cargue de los vehiculos segun la orden de pedidos dados por el area de
mercadedo .

- Supervisor del area de logistica: es el encargado de organizar la gestion administrativa del area , esta bajo su reponsabilidad
toda el area .

- Asistente de supervisor: es el encargado de colaborar al supervisor del area , es la persona que direciona y controla los

estandares de calidad .



El personal puede aumentar o disminuir dependiendo de que asi lo requiere el supervisor del area , pero por la menera en que

esta el disefio actual de las instalaciones de la empresa y la demanda de venta de productos .

Bodega de distribucion de produccion




llustracion 47. Bodegas HORTIFRESCO, Nota. elaborado por los autores

La empresa tiene una bodega la cual tiene una dependencia de seleccion y clasificacion de los productos solicitados en los
pedidos, la distribucion esta a cargo del jefe operativo el cual establece las rutas establecidas para el cumplimiento a entregar con los
estandares de calidad, temperatura y tiempo estipulado, cada vehiculo cuenta con un termo y unos cubiculos para mantener el producto

fresco y en buenas condiciones.

Capacidad de produccién diaria

BEO  ERBO  MAIO AR NAD N AUD  AGOVO  SHTEVRE  OCMGE
"} FOOKH 1234 [S78  BOOILI2I (4ISIAN) (8RN R2AW BABY) WAVRY BRI B0
%VEQDE USA BOLSA 9563 4179 9832 9008 10080 8810 7928 844 4593 41D
VERDE CRESPABOLSA 118173 56005 138214 108101 120410 102241 95548 11257 88140 84410
MORADACRESPAEOWSA 16739 7244 15831 14140 1658 13658 10849 12408 9840 9.5
‘:RCG,'ANA BOLSA #9979 BT K08 0509 40674 SIIT1 4532 53973 42022 40812
,EQCMANA TIERNA 828 3576 8789 9016 13034  B4IE 9215 1242 74655 8764
%ERDECQESPACAEULLAS 9280 3762 6427 474 5770 5328 4810 6493 5300 5077
HIDROPONICA 8718 45167 32288 760 8392 8540 8396 8152 5988 544
1;»’EDE USA PET 15005 6997 104089 9403 99571 92105 93744 114886 90077 110918
| VERDE CRESPA PET 31402 15194 19258 15504 17241 14897 15496 19504 15794 16.294
3,L,'ORADA CRESPA PET 318 1341 72 0606 30898 31310 2820 14 7208 22N
i‘l’ROPICAL PET 9.690 4378 4867 2945 3378 331 36 3R 2541 2589
%%ALANOVA VERDE 3205 1421 22 936 938 %140 8480 10335 8714 7765

SALANOVA MCRADA 483 17 3538 347 378 3426 813 4083 3209 324
TOTALMES  366.813 174712 438654  359.355 404197 . 355425  334.836 401.027  313.077 328205

O
VAT W




llustracion 48. Capacidad de produccién

- Latabla anterior se extrajo del consolidado semanal de demanda, la cual puede ser tomada como referente para establecer datos
de produccion mensual.

Plano del Layout actual
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llustracion 49. Layout actual HORTIFRESCO



Plano del Layout propuesto, justificando los cambios realizados.

PT Organico
PT Convenciomnal

llustracion 50. LAYOUT propuesto HORTIFRESCO.



En los layout anteriormente presentados observamos que con las adecuaciones de entradas de acceso a algunas areas

organizamos nuestras lineas de proceso de una manera secuencial y organizada.

Con lo anterior generamos ahorros en cuanto a tiempo y desplazamientos del personal y también garantizamos un flujo idéneo

para verificar las diferentes lineas y su respectiva calidad.
El garantizar la inocuidad de nuestros productos porque hemos logrado no generar cruces al proceso.

La inversion es muy baja ya que la estructura general se mantendria, lo que se modificaria es generar algunos accesos

estratégicos y sellar algunas puertas existentes.



Capitulo 7

Fase 8. Medios y Modos de transporte utilizados por la empresa.
En este capitulo se identificara los modos y medios de transporte utilizados por una empresa, en donde se describird de manera
detallada los diferentes modos y medios de transporte utilizados por una empresa en sus procesos de aprovisionamiento de materia
prima y distribucion de su producto terminado, y se elabora un mapa conceptual con el tema (Transportation -manage) y describir

ventajas y desventajas de aplicarlo en la empresa Hortifresco.

La empresa Hortifresco cuenta con conjunto metodoldgico de la logistica de transporte utilizada para mejorar los procesos de
aprovisionamiento de materias primas y distribucion de su producto terminado teniendo en cuenta lo anterior logramos identificar que

el modo principal de transporte utilizado por Hortifresco es el terrestre por medio de camiones y tractores.

- Describir de manera detallada los diferentes modos y medios de transporte utilizados por la empresa en sus procesos de
aprovisionamiento de materias primas y distribucion de su producto terminado. Este es uno de los puntos mas importante ya que
al tener un buen proceso de transporte para la adquisicion de la materia prima , insumos y elementos necesarios para la produccién
del producto terminado ,al igual que este proceso ete engranado y organizado para poder sacar los productos terminado a los
diferentes puntos de venta o entregas a clientes finales asegura el buen funcionamiento de la misma , es de anotar que dichos
medios de transporte varian por muchos factores , como la posicidn geografica en donde se ubica la empresa y se va fijando su

ubicacion se debe tener en cuenta el proceso de transporte para dinamizar el buen funcionamiento de los demas procesos.



La logistica de transporte cuenta con las areas de despacho y mantenimiento los cuales permiten desarrollar un medio de gestion
del transporte, dado que todas las decisiones que se tomen deben ajustar a unas medidas optimas teniendo en cuenta los factores de:
- Costo
- Rapidez de entrega
- Capacidad de transporte
- Disponibilidad eficiencia
- Seguridad

Mantenimiento Agricola:

Servicios Por Maquina

RETOBO IVALUZ KUBOTA M9540 KUBOTA M9540 IVALUZ



Placa Tipo Mantenimient km Taller Proveedor & Sistema -]

KUBOTA M9540 AGRICOLA PREVENTIVOS INGETALLERES RODANDO KUBOTA M9540 | CAMBIO DE ACEITE TRASMICION -TRASERA -DELANTERA
KUBOTA M9540 IVALUZ AGRICOLA PREVENTIVOS INGETALLERESRODANDO KUBOTA M9540 CAMBIO ACEITE TRASMISION DELANTERA

RETOBO IVALUZ AGRICOLA CORRECTIVOS INGETALLERESRODANDO RETOBOIVALUZ RODAMIENTO EJE ENCAMADORA

RETOBO IVALUZ AGRICOLA CORRECTIVOS JUAN ROJAS ENCAMADORA IVALUZ TAPA PROTECTORA ENCAMADORA

llustracion 51. Mantenimientos Realizados a equipos en HORTIFRESCO. Nota. elaborado por los autores

lustracion 52. Vehiculo HORTIFRESCO Nota. elaborado por los autores

a. Mantenimiento Flota




GVYO18

Servicios Por Maquina

1 1 1 1 1

ERKAO2

TLy9az

ESS1B] FSTa64

Mantenimient Taller Proveedor B Sistema
FST964 FLOTA PREVENTIVOS |185648 TECNIAUTOS MITSUBISHI FRENO DE AHOGO
TLY942 FLOTA PREVENTIVOS (438361 TECNIAUTOS CHEVROLETNQR  [CAMBIO DE CORREA DE SERVICIO Y ROTACION DE LLANTAS
GVY018 FLOTA PREVENTIVOS | 12721 ALEMAUTOS MERCEDES ATEGO 1RA RUTINA DE MANTENIMIENTO
ERK402 FLOTA PREVENTIVOS (307481 TECNIAUTOS MITSUBISHI FI DISCO PRENSA'Y BALINERA
ESS161 FLOTA PREVENTIVOS [392469 TECNIAUTOS CHEVROLET NKR REPARACION DE CULATAY EMPAQUE

llustracién 53. Servicios de Mantenimientos vehiculos Nota. elaborado por los autores




Consolidado Costo Mte Flota Semanal

$12.121.915

$6.512.009
$6.079.378

$3.596.879

Hi—

$3.249.578

$4.277.534
$1.247.564

Semana 34 semana 35 semana 36 semana 37 Semana 38 Semana 39 Semana 40

llustracién 54. Consolidado Costo Mantenimiento Flota Semanal HORTIFRESCO, Nota. elaborado por los autores

Disponibilidad de Flota

La empresa programa la flota de camines regionales cada tercer dia con un volumen de 9 a 12 toneladas mientras, mientras el

trailer es despechado 1 vez a la semana. Los camiones patinadores realizan en despacho local cada dia segun los pedidos de las grandes

superficies los, vehiculos cuentan con un sistema rotativo de vehiculos y conductora



% Disponibilidad flota Hortifresco

98%
93%

87%
85%

Semana 32 Semana 33 Semana 34 Semana 35 Semana 36 Semana 37 semana 38 Semana 39 Semana 40

llustracién 55. % de disponibilidad de la flota de HORTIFRESCO, Nota. elaborado por los autores
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llustracion 56 Cobertura de flota HORTIFRESCO



UTILIZACION - DIAS OPERATIVOS

GVYO1s8

F5V496

F5T964

ERK402

N~

TLY942

=7 == 7

0
GVX988 TLZ463 UFT327 E55161

=@-—=TOTAL DIAS OPERATIVOS

llustracion 57. Utilizacion — Dias Operativos, Nota. elaborado por los autores

H-TOTAL KM
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.7
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llustracién 58. Kilometraje
semanal por vehiculo



Comportamiento de Aliados.

Numero de fletes Principal

17 1\47 )/\
12 7 7 1 16

Semana 33 Semana 34 Semana 35 Semana 36 Semana 37 semana 38 semana 39 semana 40

llustracién 59. Fletes contratados con Aliados, Nota. elaborado por los autores



Costo Fletes Principal

$10.880.000 $10.803.500 $10.216.000
$10.176.500 $9.172.000
$9.132.500 $9.181.500
$7.152.000 I
Semana 33 Semana 34 Semana 35 Semana 36 Semana 37 semana 38 semana 39 semana 40

llustracion 60 Costos de fletes por semana, Nota. elaborado por los autores



Unidad Transportada

Consolidado Unidad Transportada

$404

$344

Julio Agosto

llustracién 61. Consolidado mensual por unidad transportada, Nota. elaborado por los autores

Innovacion y Mejora
1. Dashboard modulo mantenimiento TMS : para lograr un mayor eficacia en el proceso de la movilidad la empresa realiza una

procesos de mantenimientos continua a su campo automotor



e _ DASHBOARD MANTENIMIENTO
Costo Frovectads
Yohal e Servicios

Fechas T | Too )

Costo De Mantenimiento Por Costo Proyectado Servicios Por Costo Proyectado Por Tipo De
WELTILE] Grupo de Trabajo Servicio

Servicios Por Maguina Total De Servicios Por Grupo de Trabajo Total Servicios Por Tipo De Mantenimiento

I 1 1 1 1 1 1 !
Attoo Yoo
ALY

.

] MO GUEOTA  ESNIAL  SUSCTA O FATRGA EdeX G
V0 MAAD

FORMATO DINANBCAS DASHBOR DATA INFO TALLERES MODFICAR *

llustracion 62. Dashboard de mantenimiento HORTIFRESCO, Nota. elaborado por los autores

Fuente. Propia

Respuesta a cotizacion trailer tipo zorro



Se haré uso de u trailer de mayor capacidad de envid en zonas como Antioquia y la costa atlantica la cual demanda una mayor

demanda de venta diaria en los diferentes almacenes de caden

Tabla 27. Formato Cotizacion Transporte

FABRICANTE RESPUESTA IMPUESTO

Carroceria Moreno $ 75.990.000 | Mas IVA

Carroceria Imperial

Carrocerias Canacol

Carrocerias Focus

Carrocerias Romarco

Carrocerias Cedal

Los demas estan en departamento de ingenieria en proceso de elaboracidn de propuesta proyectan generar respuesta en trascurso de la

semana 41



llustracion 63. Fotografia de flora disponible de HORTIFRESCO en 2020, Nota. elaborado por los autores

Evidencia fotografica de correctivos.



Durante el proceso de movilidad se realiza mantenimiento a los equipos de transporte interno de la empresa como estrategia de
movilidad en los ciclos de produccion y mantener los tiempos de entrega de los procesos de pos venta. entre ellos encontramos la
siguiente maquinaria.

- Mini cargador:

- Tractor 4300:

ContinGan trabajos de latoneria y tintura

llustracién 64. Evidencia de trabajos de latoneria



llustracion 65 Evidencia trabajos de reparacion, Nota. elaborado por los autores

2. Elaborar un mapa conceptual con el tema “TMS” (Transportation Management System). Y describir ventajas y desventajas de

aplicarlo en la empresa.



gestionar la determinacién de los precios
de venta de servicios, las liquidaciones
con conductores, el control de la flota propia,

planificacién y seguimiento de
la ejecucion de movimientos fisicos

de mercancia a lo largo de la cadena de suministro r
i\ 1a,0pamizacion cairitas yirearsos competitividad de las empresas ya no reside
de transporte, asi como la gestion de Gnicamente en disponer
necesario hablar de “redes” mas que los trémites contractuales o administrativos de tarifas ; A
: 1 A $ del mejor precio o de los mejores productos y
de “cadenas”, dada la elevada cantidad y la conciliacion de costos con transportistas.

mas innovadores,
lo cual paraddjicamente podria llegar
a convertirse incluso en un commodity para el mercado;
sino en ofrecer valor afiadido a los clientes en materia de
colaboracién e intercambio de informacion,
flexibilidad y capacidad de adaptacion a las necesidades

de participantes involucrados en el flujo de mercancias

[Facilitacidn para captar nuevos contratos.j

qué es un TMS y
sus ventajas

1

Fidelizacion de clientes existentes.]

Optimizacion de los recursos existentes:
reduccién de costos de transporte, mayor control
de la operacién, mejor consolidacién de carga.

£Eun Sis;eurlelar:ceolg:formaclén, [ cuya funcidn principal es la de J
r .
almacena, procesa dar soporte a diferentes procesos
Ahorro en costes por y distribuye informacion relacionada
automatizacion de tareas, reduccion con las operaciones de transporte
de errores y simplificacién de procesos de mercancias en una organizacién

administrativos relacionados con la gestién del transporte.

* La incorporacién de sistemas TMS en las organizaciones aun estd a un
porcentaje bajo de implantacion. Sin embargo, hoy dia las compafiias son mas conscientes
y por eso estan incorporando cada vez mds a sus presupuestos anuales de inversion tecnoldgica, estos sistemas

llustracion 66. Mapa Conceptual Qué es un TMS y sus ventajas ler parte, Nota. elaborado por los autores



No todo el stock de la flota es apta para utilizar la
herramienta se debe realizar la inversion en otros
vehiculos

|

[D Inicialmente puede presentarse errores ]

[ Tiempo de carga no controlado]

[ No hay Ranckin ni medicion de Transportlstas]

[NO hay visibilidad del emm

‘\[ qué es un TMS y
[Negociaclén en cada envn’oWA

I | Sus Desventajas

Es un Sistema de Informacién, Se requiere de conocimientos y personal idéneo para
que recoge, gestionar este sistema
almacena, procesa
y distribuye informacién relacionada
[Condiciones y tarifas no conocidas] con las operaciones de transporte
de mercancias en una organizacion

[EI alto costo en su Implementacién]

No tiene funcionamiento en sitos donde no hay
cobertura o conexiona internet

(Inversidn en mantenimiento tecnolégicoj

llustracién 67. Mapa Conceptual Qué es un TMS y sus ventajas ler parte

, Nota. elaborado por los autores



Capitulo 8

Fase 9. Estrategia de Aprovisionamiento

En este capitulo se propuso estrategia de aprovisionamiento para la empresa Hortifresco
satisfactoriamente las necesidades de las areas de produccion , logistica, administrativa y
mantenimiento con la mejor calidad , tiempo de entrega y servicio en donde se elaborara un
instrumento de consulta que permita develar la forma en que la empresa gestiona su proceso de
aprovisionamiento , con la finalidad de identificar estrategias de aprovisionamiento para la
empresa Hortifresco segun sus necesidades y analizar y evaluar cada uno de los proveedores ,
para poder elaborar un instrumento en planilla Excel con el fin de realzar evaluaciones y

seleccion de proveedores.

El grupo de trabajo colaborativo debe elaborar un instrumento para realizar las consultas
que consideren pertinente sobre el tema en referencia, de tal forma que puedan develar la forma en
que la empresa gestiona su proceso de aprovisionamiento, (compras y abastecimiento). Una vez
recibida, ordenada y analizada la informacion, deben proponer una estrategia de aprovisionamiento
para la empresa gque aporte al mejoramiento de este proceso. Dicha labor debe ser hecha teniendo
en cuenta tres contextos, soporte conceptual que apoye la estrategia, presentacion de estrategia y
comentarios sobre los logros tangibles que se alcanzaran si la estrategia es implementada por la
compafiia.

c. compras y abastecimiento

En la empresa Hortifresco tiene un conjunto de implementos que maneja en los inventarios

y se requieren en abastecimiento los siguientes elementos.

Las compras se constituyen en la primera funcion de la cadena de suministro. Esto debido
a que el inicio de este importante proceso depende de las necesidades de materias primas y

materiales de empaque identificados para los procesos productivos : asi como de los repuestos para



las tareas de mantenimiento : recursos humanos necesarios : horas de trabajo en campo querequere
para los procesos de cultivo desde el nivel cero que es el semilladora hasta el nivel cinco que la pos
cosecha, Tal determinacion de actividades nace de la planeacion y prondésticos de la demanda que
realice la empresa en cada dependencia de la logistica . la funcion de compras se integra a este
proceso. Al igual que la innovacion y desarrollo del mercado como agente conocedor de las fuentes
de aprovisionamiento depende de los actores capaces de satisfacer de manera Optima los

requerimientos de adquisicion de la empresa.

- empaques: Bolsas, pet y bandejas, Etiquetas y carton

BOLSAS

[ | 7
DAIR

COLOMBI

BOLSA RaBCLSA CUARTA
IMPRESA II\/\N.\L/‘\I\}.NI GAMA

llustracion 68 Clasificacion proveedores y tipo de producto ofertado en Bolsas. Nota. elaborado
por los autores



BOLSAS HORTIFRESCO

140000
|
120000 - ENERO
80000 ® MARZO
60000 W ABRIL
40000 B MAYO
20000
0 m JUNIO
W JULIO

VC

VL
RM
MC
TR
RT
ESC
ML
ESP

llustraciéon 69. Consumo de Bolsas para HORTIFRESCO. Nota. elaborado por los autores

BOLSAS OLIMPICA

140000
120000 ® ENERO
100000 | ® FEBRERO
80000 - m MARZO
60000 - m ABRIL
40000 - m MAYO
20008 T = JUNIO
$Sz8egdzd

llustraciéon 70. Consumo de Bolsas para Olimpica




BOLSAS CARREFOUR

25000
M ENERO
20000 m FEBRERO
15000 MARZO
10000 H ABRIL
5000 m MAYO
H JUNIO
0
W JuULl
vVC VL RM MC TR ESC JULIO
llustracion 71. Consumo de bolsas para Jumbo (Carrefour)
BOLSAS SURTIFRUVER
4000 M ENERO
3000 - B FEBRERO
2000 - m MARZO
0 = MAYO
H JUNIO

VC VL RM

MC

TR

lustracion 72. Consumo para Bolsas Surtifruver




PET Y BANDEJAS

AJOVER LAMIEMPAQUES PRO. EMPAQUE

*CONTENEDOR
* BANDEJAS

KIT
* FRESA
* TOMATE

* CARTERA PARA
LECHUGA

llustracion 73. Clasificacion proveedores y tipo de producto ofertado en PET y Bandejas Nota.
elaborado por los autores

100000

B ENERO
80000 ® FEBRERO
60000 ® MARZO
40000 B ABRIL
20000 = MAYO
0 m JUNIO
mJULIO

PET LECHUGA KIT 50053 CONT.32 OZ

llustracion 74. Consumo PET , Nota. elaborado por los autores

- Herramientas



COMERCIALISADORA * ASHE SA

HORTIFRESCO
SAN MATEO * HERPIN IMPRESORES

* Etiqueta sin .
impresién Adhesivo para

impresion de etiquetas SGIUEES llEeEs

llustracion 75 . Clasificacion proveedores y tipo de producto ofertado en, Nota. elaborado por los
autores

SUPER CAJAS DE CARTON
RICAS
—
CARTONES EMPACOR PAgE\ING

C620K e
SLAGE C 930K C930KS 1544
$ 1800 C620K $ 1243

llustracion 76 . Clasificacion proveedores y tipo de producto ofertado en Cajas de Carton

CAJAS DE CARTON



W ENERO
W FEBRERO
® MARZO
W ABRIL

m MAYO

m JUNIO

m JULIO

m AGOSTO

2011 2012

lustracion 77 Consumos Cajas de Cartdn, Nota. elaborado por los autores

- Quimicos
15000
W ENERO
10000 ® FEBRERO
® MARZO
5000 W ABRIL
m MAYO
0~ = JUNIO
2011 2012

llustracién 78. Consumo quimicos

- Almacén general: Dotaciones, material para mantenimiento, aseo y cafeteria, semillas,

combustible y lubricante.




DOTACIONES

Overoles
dela
sabana

Su
dotacién

Sagavi

llustracion 79. Proveedores Dotaciones, Nota. elaborado por los autores

IRRIDELCO y
PROGEN

David Cy
Marcelino G

llustracidn 80. Principales proveedores de Mantenimiento. Nota. elaborado por los autores

CUERVO
MONTANO




DISTRICO
MERCIAL

PAPELERIA

PATRICIA
OBREGOSO

llustracion 81. Principales proveedores de proveeduria y papeleria, Nota. elaborado por los
autores

ASEOQ Y

PROFESSIONAL CAFETERIA ELECTROQUIMICA

llustracion 82 Principales proveedores de aseo y cafeteria, Nota. elaborado por los autores



AROYAVE

AGRIFOL - S.TROPICO

SEMILLAS

SEMILLAS IMP.
SAENS SEMILLAS

llustracion 83. Principales proveedores de semillas, Nota. elaborado por los autores

COLABORACION A LO LARGO DE LA CADENA DE ABASTECIMIENTO

NFORMACION

- ¢ ABRICA BODEGA =)
s FABRICA BODEGA - . :

MATERIAL

llustracién 84. Colaboracién a lo largo de la cadena de abastecimiento



d. estrategia de aprovisionamiento para la empresa que aporte al mejoramiento de este

proceso.

PROCEDIMIENTO DE EVALUACION DE PROVEEDORES

OBJETIVO

El objetivo del presente procedimiento es establecer los lineamientos y criterios necesarios

para:
- Realizar una solicitud de compra de insumos.
- Efectuar dicha compra a tiempo, garantizando el cumplimiento de los requisitos de los
INSUMoS y servicios requeridos.
- Evaluar y aprobar a los proveedores de insumos, servicios y transporte.
ALCANCE

El presente procedimiento aplica para el procedimiento de compras, incluyendo todos los
proveedores de insumos, servicios y transporte, que deben ser evaluados. Aplica principalmente
para aquellos proveedores corporativos y como lineamientos de aplicacion local a cada planta para
los proveedores exclusivos de cada pais.

De igual manera aplica a proveedores de Materias Primas (MP), Materiales de Empaque (ME) y

demas servicios que afecten la calidad de los productos envasados en Terrafertil.

- Fabricantes/Distribuidores de MP, ME.
- Servicios analiticos externos.

- Servicios de transportacion.

- Servicios de mantenimiento.

- Insumos de equipos estratégicos.



RESPONSABILIDADES

Tabla 28. Responsabilidades Procedimiento de evaluacion de proveedores.

Personal Conocer lo establecido en el presente documento

Equipo de compras de | La responsabilidad de la gestion de aprobacion de proveedores recae en
cada planta los equipos de compras establecidos en cada planta. Mantener la lista

de proveedores locales aprobados

Gerente  Corporativo | Velar por que se cumpla con lo establecido en este procedimiento.

de Supply Chain Mantener la lista de proveedores aprobados corporativos.

Alta Gerencia Gestionar sea recursos o politicas para minimizar las quejas recibidas.

Personal de Terrafertil | Conocer lo establecido en el presente documento

PROCEDIMIENTO DE COMPRAS
La necesidad de compras se establece a través de:
- Seguimiento de inventarios,
- Existencias fisicas, y

- Requerimientos especiales.

Una vez identificada la necesidad de compra el responsable de Compras de cada planta
recibe la solicitud, diligenciada en el formato de orden de compra del SAP o el formato que se haya

desarrollado en cada operacion, con un plazo de 12 dias habiles al requerimiento de la solicitud.



Este formato se utiliza para requisiciones de compra de insumos, materias primas y servicios (los
que apliquen).

La responsable Financiera de la planta confirma con la persona a cargo del requerimiento
las existencias y las confronta contra la requisicion de Compra, lo anterior para determinar la
cantidad real en inventario y la cantidad exacta a comprar.

Cuando se requieran insumos Yy servicios se procedera de acuerdo con lo siguiente.

Tabla 29. Responsabilidades procedimiento de Compras, Nota. elaborado por los autores

Formato a
Requerimiento Actividades Responsables
Diligenciar

6. Revision de existencias en el
inventario del almacén sobre las
cantidades requeridas.

7. Andlisis de disponibilidad y

La orden de compra es
competencia de los | Orden de Compra

elaborada por el Jefe de
Insumos proveedores.
Compras o por la persona

8 Elaboracion de orden de

designada por esta.
compra.

9. Envid de la orden de compra

(via e-mail) al proveedor

cuando sea necesario.




10. Verificacion en caso de ser

insumo quimico de que se
encuentre en la lista de
productos aprobados para su

uso en la empresa

Tabla 30 Responsabilidades procedimiento de compras (continuacion), Nota. elaborado por los

autores

Requerimiento

Actividades

Formato a

Diligenciar

Responsables

Servicios, Transporte

y Otras compras

Informe verbal por el equipo de
trabajo de la  necesidad
contratacion.

Evaluacion, para proceder con la
contratacion

Solicitud de cotizaciones.
Solicitud de  servicio o

transporte.

Solicito via mail

o telefonicamente

El responsable financiero
es quien debe autorizar la
aprobacion  de los
contratos para
proveedores nuevos de

transporte y/o servicios.




La solicitud es realizada
por el responsable de
Compras teniendo la
aprobacion del contrato
donde se han negociado

previamente las tarifas.

La entrega y la recepcion de los items adquiridos se realiza en las instalaciones de cada
planta.

Insumos y Otros: Al ingreso, el responsable de Almacén verifica la cantidad y calidad.

Materia Prima: Al ingreso, el responsable de Calidad o su designado verifica la calidad.
Esto no aplica para la recepcion de futa para aquellas plantas que tengan procesos mas complejos
que el empaque de la materia prima. Para cada ingreso de materia prima se requiere el certificado
de calidad.

Servicios y Transporte: La persona que solicito y utilizo el servicio, es el encargado de los
seguimientos de acuerdo con lo pactado con la compafiia o persona contratada.

EVALUACION DE PROVEEDORES DE INSUMOS, SERVICIOS Y TRANSPORTE

El proceso de evaluacién de proveedores arranca con el registro del proveedor en el formato
R-CCO-01-04 Listado de proveedores, en donde se registra la informacion béasica del mismo. Este

proceso es realizado por el responsable de compras de cada pais.

Como primera medida a todos los proveedores sin excepcion inicialmente se evaluaran a

partir de la entrega de la ficha técnica y en el caso de transporte evidencia de que es una empresa




aprobada para transportar alimentos esto se verificara en el momento del cargue y despacho. Para
los proveedores de insumos que tengan contacto directo con el producto terminado como las bolsas,
la ficha técnica debe especificar que el insumo es apto para alimentos; al igual que a los proveedores
de estos insumos se les solicita certificaciones de calidad. Esto es adicional a los requisitos de
evidencia de ser un ente legalmente en cada pais o aquellos documentos exigidos por las leyes
locales.
Si el proveedor no cumple con lo consignado en la ficha técnica, este sera rechazado.

El Listado de Proveedores de Insumos, Servicios y Transporte, también se realiza una calificacion

en escala de 1 a 5 puntos, de acuerdo con los siguientes items:

Forma de Pago

Contado 1 punto
Plazo de pago a 15 dias 1 punto
Plazo de pago a 30 dias 3 puntos
Plazo de pago a 60 dias 5 puntos

Tiempos de Entrega

Lapso de entrega mayor a 8 dias | 1 punto

Lapso de entrega entre 5y 8 dias | 3 puntos

Lapso de entrega menor a 5 dias | 5 puntos




Experiencia

Menor o igual a 12 meses 1 punto
Entre 13 y 35 meses 3 puntos
Mayor o igual a 36 meses 5 puntos
Costo

Precio No Competitivo 1 punto
Precio del Mercado 3 puntos
Precio Competitivo 5 puntos
Respaldo

1 de 3 certificados 1 punto
2 de 3 certificados 3 puntos
3 de 3 certificados 5 puntos

La calificacion de la evaluacion inicial podra dar los siguientes resultados:



Puntuacion Estado del Proveedor

Mayor o igual a 14 | Proveedor Aprobado

11-13 Seguimiento a su desempefio para poder evidenciar mejora.

No seran tenidos en cuenta como proveedores hasta que se
Menos de 10
obtengan puntajes que les permita ser aceptados

Ademas, se le solicitara al proveedor: Evidencia de existencia legal en el pais y aquella que
solicite la legislacion local, carta presentacion o catalogo de productos o ficha técnica del producto;
para poder validar la legalidad de la empresa, el tiempo de constitucion, su objeto social y las
caracteristicas del producto. A los proveedores de alto impacto le son entregados los requisitos de

calidad, higiene e inocuidad mediante:

EVALUACION DE PROVEEDORES DE MATERIAS PRIMAS Y MATERIAL DE

EMPAQUE

El proceso de evaluacion de proveedores arranca con el registro del proveedor en el formato
R-CCO-01-04 Listado de proveedores, en donde se registra la informacion basica del mismo. Este

proceso es realizado por el responsable de compras de cada pais.

Como primera medida a todos los proveedores sin excepcion inicialmente se evaluaran a
partir de la entrega de la ficha técnica, un certificado de inocuidad que sea reconocido por el GFSI

y la solicitud de una muestra de producto (en casos que aplique) para su evaluacion.



Las materias primas y los materiales de empaque se les realizara una “Analisis de riesgos
de ingredientes y materiales R-CCO-01.01, con la cual se contemplaron las posibles
contaminaciones quimicas, bioldgicas, fisicos, alergénicos y de sustitucion o fraude de los
materiales.

Una vez completado el formato R-CCO-01-04, si el proveedor posee un certificado GFSI
sera aprobado. En caso de que no posea un certificado reconocido por el GFSI, sera necesario que
el Gerente Corporativo de Supply Chain en conjunto con el Gerente Corporativo de Calidad y/o
Gerente General de cada pais definir la necesidad de que este sea aprobado mediante una visita in
situ 0 no. En caso de no ser posible realizar visita y como caso excepcional el proveedor debe
diligenciar el cuestionario R-CCO-01-02 y contar con certificado HACCP vigente. Estas visitas

in situ deben realizarse anualmente y se empleara el formato R-CC0O-01-03



Capitulo 9

Fase 10- Identificar los beneficios al implementar estrategias de DRP y TMS en la empresa
Hortifresco

En este capitulo se identificara y se analizara la metodologia DRP y TMS dando a conocer
sus principales caracteristicas, ventajas y desventajas, a la hora de implementarlo en una compaiiia,
en donde se describira la estrategia de distribucion de la empresa Hortifresco, también se
describirdn los medios de transporte utilizados por Hortifresco, en su sistema de
aprovisionamiento, esto identificando y dando a conocer el modo de distribucion que emplea
Hortifresco, para sus productos y se identificara las estrategias de distribucion mas conveniente

para Hortifresco.

Estrategia de Distribucion de Hortifresco en modo y medio de transporte tanto en el proceso

de Aprovisionamiento en el proceso de distribucion.

Los procesos de distribucion de Hortifresco esta estructurado en un medio Directo y Un

medio indirecto.

- Entrega Directa: Envios directos desde la fabrica hasta el cliente sin almacenamiento

(materias prima e insumos)

- Entrega Indirecta: utiliza uno o mas centros de distribucion antes de alcanzar el cliente

(producto terminado de consumo masivo en los centros o almacenes de cadena)

Hortifresco implementa la distribucion intensiva ya que se tiene como objetivo llegar al

mayor numero de establecimiento posible. segun la teoria y bajo estos criterios, Hortifresco



desarrolla su proceso de distribucion mediante la entrega directa e indirecta y las ordenes las
atienden por medio de visitas de la mercaderistas en los puntos de distribucién o venta y por pedidos

de punto de venta de los almacenes o centros de distribucién regional.

Entrega directa: Hortifresco llega con sus productos acedera, brécoli, cebolla blanca pelada,
cebolla junca, cebolla puerro, espinaca bogotana, espinaca tierna, lechuga morada crespa, lechuga
romana, lechuga verde crespa, lechuga verde lisa, papa criolla, perejil crespo, perejil liso, rabano,
rugula, tomate cherry, tomate larga vida, zanahoria baby, zanahoria comin y zucchin. A los

clientes finales como almacenes de cadena y centros de distribucion.

Entrega Indirecta: Hortifresco llega con sus productos sin intermediarios en presentacion
Uno de los sistemas de produccion que esta acogiendo gran importancia a nivel mundial. Es la
produccion de alimentos aprovechando al méximo los recursos naturales sin la utilizacion de
productos quimicos, brindando asi un beneficio tanto al producto como al consumidor y la tierra

donde se produce.

Hortifresco usa para su distribucion, el modo de transporte terrestre y aéreo a través de sus
vehiculos adaptados a las caracteristicas de los productos tales como camiones de carga y aviones
para transportar productos agricolas, estos productos van desde el punto de fabricacién a los puntos

de distribucion y clientes finales.

1. Responde las siguientes preguntas:
a. ¢Deberia la empresa animar a sus clientes a utilizar servicios de embarque directo? ¢Por

qué?



Si, deberia animar a sus clientes para Realizar envios o servicio de embarque director.
porque esto le permitiria un mejor manejo de su inventario y almacenaje en bodegas, ademas
reduciria notablemente el costo de mantenimiento de inventarios y servicios de transporte. Por otra
parte también disminuir el tiempo de entrega de sus productos, apenas se vayan terminando el
producido de cada uno de los productos en el sentido terminado , realizar el transporte en el menor
tiempo posible ,asi tendria un mayor movimiento de sus mercancias , logrando de esta manera la
fidelizacion de los clientes .manteniéndolo satisfechos y conformes con los productos y servicios
que ofrece Hortifresco .

Realizando envios Directos desde las bodegas de logistica de Hortifresco hasta sus clientes
finales, sin realizar almacenamiento en bodega intermedias o centros de distribucion ,se conseguiria
mayor agilidad en produccion de grandes lotes de producto brdcoli cebolla blanca pelada , cebolla
junca, cebolla puerro , espinaca bogotana , espinaca tierna , lechuga morada ,crespa , lechuga
romana lechuga verde crespa, lechuga verde lisa , papa criolla, perejil crespo , perejil liso , rabano
rugula tomate cherry , tomate larga vida , zanahoria baby , zanahoria comun , zucchin en sus
diferentes presentaciones y cumpliendo al 100% con la demanda y con todos los pedidos realizados
.En lo que se refiere a productos terminados como los son la linea que maneja la empresa en un
tiempo menor al que se tiene acostumbrado .

b. ¢Es el Cross-Docking una estrategia realmente viable para la distribucion de productos
de la empresa? ¢Por qué?

Las empresas en necesidad de ser mas competitivos, mejorar sus procesos y fidelizar
clientes han buscado agilizar los procesos de almacenamiento.

El Cross-Docking es el meétodo logistico para optimizar y reducir los tiempos de
almacenamiento a tal punto que nuestros productos terminados lleguen directamente a nuestros

clientes.



El cross-docking puede ser directo o predistribuido cuando la mercancia ya viene separada,
de acuerdo y organizada segun los puntos de entrega. En este modelo requiere menos manipulacion
de la mercancia.

El Cross-docking Indirecto consiste en trasladarla a un punto intermedio para realizarle
alguna preparacion a través de la organizacion para cada uno de sus clientes.

Para Hortifresco es realmente el manejo de cross-docking ya que nuestros productos tienen
fecha corta de vencimiento y buscamos la satisfaccion de nuestros clientes.

c. ¢Qué estrategia de distribucion es la méas apropiada para los negocios de la empresa?

La estrategia de distribucion mas adecuada para Hortifresco es la Directa; Directo o
predistribuido cuando la mercancia ya viene separada, de acuerdo y organizada segun los puntos
de entrega. En este modelo requiere menos manipulacion de la mercancia y logrando mantener la
frescura e inocuidad de nuestros productos.

d. ¢ Como se puede beneficiar la empresa con los cambios en la industria de la distribucién?

El cross dock en las empresas aceleran sus envios y evitan costos de almacenamiento, obtienen
otros grandes beneficios como los que describimos a continuacion.

- Mejor eficiencia y productividad en la cadena de suministro.

- Reduccidn de costos relacionados con el almacenaje, la distribucion, el manejo del

inventario y la mano de obra.

- Facilidad de manipulacién y reubicacion de la mercancia.

- Conservacion de la frescura de los productos perecederos.

- Actualizacién y disponibilidad de la mercancia.

- Disminucion de las necesidades de espacio.

- Reduccién de errores y dafios a los productos.



- Ahorros y rapidez.

3.Elaborar un mapa conceptual relacionado con el tema “DRP” (Distribution Requirements

Planning). Y describir las ventajas y desventajas de aplicarlo en la empresa.

Suministra el producto Almacen de Producto terminado
< /' ;
B

Compra de Productos

Mercado

/
\_,_\\
Venta al consumidor
CEEZEDS. gy
-y _

Elaboracion del praducto
X ' Tiempo de entrega
CADENA DE SUMINISTRO S o e e ,_____—f—“‘>

Compra de Productos Proveedores

S~ >
- Clientes Potenciales
| .
10
4 DRP ESTABLECE UNA VINCULACION ENTRE EL MERCADO RTINS
LA ADMINISTRACION DE LA DEMANDA Y EL Distribucion Vernts Be Froauct
PLANEAMIENTO MAESTRO DE PRODUCCION snia ge Froauctos
Comercio del Producto '
_ cx=m
—_— —

Suministro de M = i ; - Entrada y Salida
— v
Cliente potente Costos

llustracion 85.. Mapa conceptual DRP.

Tabla 31. Ventajas y desventajas de la aplicacion del DRP



VENTAJAS

DESVENTAJAS

Le permite planear a corto
plazo, @ uno o dos meses
maximo, con lo cual puede
planear y controlar el inventario
logrando reducir costos.

Se sabré que, cuando y cuantos
productos se deben de
despachar a los centros de
distribucion basado en las
ventas reales de cada centro a
nivel nacional.

Permite |z integracion de
informacion de las dreas de
produccion, logistica, y centros
de distribucion tanto de la

Aplicar el DRP es mas facil
en las ciudades con buen
sistema de transporte, la
dificultad radica en los
centros de distribucién
como Florencia, Llanos y
Mocoa.

cada centro de distribucién
debe de manejar esta
herramients, con el fin de
conocer la demanda real de
cada centro.

Por tener tantos centros de
distribucion, se pueden
aumentar los despachos a

Conclusiones

Retomando la informacién ya mencionada anteriormente dentro de cada uno de los
capitulos expuestos recordemos que el concepto con el cual se acepto la logistica fue el manejo de
todas las actividades que facilitaran el movimiento de productos y coordinacion de la oferta y la
demanda en la optimizacion de la utilidad en el tiempo y la produccién, para ofrecer el producto

adecuado en el lugar preciso con la cantidad requerida en el tiempo justo y a un costo adecuado.

Los procesos generales de la planta como la compra, venta, produccion, almacenamiento,
distribucion y embarques requieren de procesos para su buen funcionamiento y esto marca a las
empresas la pauta de hacer cambios dentro de la empresa, para esto las empresas deben estar

abiertas a los cambios e innovaciones a los que las orilla la globalizacion de empresas.



Hoy en dia no solo las empresas grandes son las que deben acoplarse a la nueva tecnologia
0 a las nuevas corrientes industriales, actualmente esta tarea también la comparten empresas
pequefias y medianas. Una buena organizacion consta de una adecuada integracion entre el

aprovisionamiento, produccion y distribucion.

Una red logistica asegura la buena planificacion dentro de la empresa, ya que entendemos
como red logistica la integracion de cada una de las areas fisicas dentro de la empresa a través de
los cuales se genera el flujo de materiales. Otra red que se identifica dentro de la planta y que se
encuentra relacionada a la red logistica es la red de la informacién formada por pedidos a
proveedores, pedidos de clientes, inventarios, plazos de entrega, estadisticas y la contabilizacién

de este flujo de informacion

Con la implementacidn correcta de la cadena de suministro en las organizaciones es
posible llevar la organizacion a otro nivel mediante conceptos estructurados de la Red de
distribucidn, el enfoque SCOR, DRP, TPS, Gestion de aprovisionamiento, con estos conceptos
aplicados en cualquier organizacion se espera generar una ventaja competitiva que se puede ver
reflejada en el aumento de la participacion del mercado, incremento de sus utilidades y
beneficios, asi como de el mejoramiento y optimizacion de los procesos de manera integral en la

organizacion.
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Anexos

Capitulo 8.

2. El grupo de trabajo colaborativo debe elaborar y aplicar en la empresa, un instrumento

(aplicativo en Excel) para realizar la evaluacion y seleccién de proveedores.

EVALUACION DE PROVEEDORES

FECHA: [

Fabri cante Di stribuidor

TIPO DE PROVEEDOR

Representante Maquilador |

Materias Material de
Primas Empaque

Otro, especi fi que:
INSUMOS/SERVICIOS

1. DATOS DEL PROVEEDOR

Nombre :

Di reccion:

Contacto:

Tel / e-mai l:

Auditores:

2. ESTRUCTURA Y ORGANIZACION INTERNA

2.1 Responsable de atender la visita (Nombre y Fi rma):

2.2 Principal giro de la empresa (indicar el o los productos que elabora actualmente):

2.3 NUumero de empleados:

2.4 Di mensidn aproximada de la planta (en m2)

2.5 Capacidad productiva de la planta:

2.6 Indique si su proceso de fabri cacién es Interno o Tercerizado:

2.7 Numero de lineas de fabri caciéon:

2.8 Equipos con los que cuenta la planta:

2.9 Principales Clientes:

2.10 Principales Proveedores:




3. SISTEMA DE CALIDAD

3.1 éSe tiene algun sistema de calidad implementado?

3.2 Dicho Sistema de Calidad ¢Es o ha sido auditado por alguna terceria? (Si / No)

Indicar quién, fecha de ultima evaluacién y calificacion obtenida:

3.3 ¢Se cuenta con alguna Certificacion?

Indicar con cudl, fecha de ultima evaluacién y calificacién obtenida:

3.4 ¢Se tienen establecido un control de BPM (Buenas Practicas de Manufactura)?

Bajo que lineamiento e indicar los principales requerimientos de dicho programa:

3.5 éCuenta con programa de HACCP implementado?

3.6 éCuenta con un programa para la rastreabilidad de sus productos?

3.7 éSe cuenta con un Programa POES en la planta? Mencionarlo brevemente:

3.8 ¢Se cuenta con algun tipo de control de quimicos y utensilios de limpieza? (indicar tipo de quimicos empleados,

rotacion, separacion fisica, etc):

3.9 éSe cuenta con un programa de control microbiolégico? Mencionar brevemente frecuencia y sus alcances:

3.10 Si utiliza agua en sus procesos, indicar si se le efectia un analisis microbioldgico y fisicoquimico asi como la
frecuencia de andlisis:

3.11 éSe cuenta con servicio de control de plagas? (indicar nombre de la empresa y niumero de licencia):

3.12 éCuenta con algun programa o politica para el control de vidrio?




4. INSTALACIONES Y PROCESOS

4.1 ¢élLas condiciones fis icas y ambientales de la planta, equipos, zonas de almacenamiento y bafios son satis factori as?

4.2 éLos sanitarios de la planta cuentan con los acabados y accesorios necesarios para la higiene de las personas?

4.3 ¢El personal se observa con el equipo de proteccién para higiene y seguridad necesarios al realizar sus actividades?

4.4 (Exi ste un control y/o monitoreo de las condiciones ambientales de la planta y almacenes?

4.3 élLa planta trabaja bajo el concepto de Primeas Entradas -Pri meras Sal idas?

4.4 El origen de las MP utilizadas en la planta son de origen

Nacional ( ) Extranjero ( ) Ambas ( )

4.5 éSe cuenta con Certi fi cados de Calidad de las MP y ME utilizados, emitidos por sus proveedores?

4.6 Indicar la frecuenci a de recepcién de MP y ME

4.7 éDurante el proceso productivo, se cuenta con equipo o sistemas de deteccién de particulas extrafias?

(Indicar brevemente cuales y en que etapa, detectores de metales, detectores de rayos X)

4.8 éiLos instrumentos de medicién utilizados en la planta cuentan con calibracién vigente?

4.9 éSe cuenta con un Programa de Analisis de MP, ME y PT que incluya microbiolégicos, fi sicoquimicos

y sensoriales?

4.10 ¢Exi ste un analisis y liberaciéon de producto terminado por parte de Calidad previo al embarque y entrega al cliente?

4.11 La distribucién de sus productos se realiza con unidades de transporte
Propias ( ) Rentadas ( ) Ambas ( )

4.12 ¢Di chas unidades de transporte para distribucién se observan en buen estado fis ico?

4.13 ¢Se cuenta con un sistema de atencién a quejas y cudl es su seguimiento?

4.14 ¢Cuadl es la velocidad de respuesta para los requerimientos ordinarios de sus clientes?

4.15 ¢Cual es la velcocidad de respuesta durante solicitudes de mejora o modi fi caciones al producto por parte
de sus clientes? (considerando ME, presentaciones, cantidades, etc.)

4.16 Para el caso de fabri cantes, éSe utilizan maquiladores para algunos de sus procesos cuando no se tiene la capacidad
para producir algiin requerimiento de los clientes? (Indicar cuales)

4.17éSe cuenta con otras instalaciones o almacenes ubicados fuera de esta planta? ¢Dénde y para qué se utilizan?

FIN DEL DOCUMENTO
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EVALUACION DE PROVEDORES

CRITERIOS DE EVALUACION DE PROVEDORES

DESEMPENO

Se establece una planilla de desempefio con 5 conceptos evaluados con puntajes de 1 a 4, a cada
concepto se le aplico un porcentaje segun su injerencia en los resultaos de este departamento

Si el resultado final est4 entre 3 a 4, califica positivamente y cumple.

Un resultado inferior a 3, no califica, se envia una comunicandole los resultados.

El proveedor que no califica podria desaparecer del registro de proveedores si en el nuevo

periodo provoca la emision de un reclamo formal.
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CONCEPTO PORCENTAJE
Asistencia técnica 1o
Embalaje -transporte 5
Cumplimiento de entrega 50
Garantias de productos y servicios 20
Equipamiento ,infraestructura 15
Total 100

PROVEDR |Puntaje|% P Puntaj|% P Puni% [P |Punt|/% |P TOTAL
lecuga verd 2 10% (0,2 4 5% |0,2 4 [50%| 2 | 4 |15%| 0,6 |3,8




